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تقدم كتب هذه السلسلة حلولا فورية لتحديات شائعة يصادفها 
المدراء ‏ آعمالهم كل يوم وكل كتاب فيها يتضمن آدوات سهلة 
التناول واختيارات ذاتية وأمثلة من واقع الحياة تساعدك 2 
التعرف على مکامن القوة ونقاط الضعف لديك: كما تعمل على 
صقل مهاراتك النقدية: وسواء كنت جالساً 2 مکتیت: أو ج أحد 
الاجتماعات آو 2 الطریق إلى عملك تستطیع أن تجد العون ب2 هذه 
الکتب و آنت تعالج تلك الطالب اليومية لعملك بسرعة آکبر واتقان 


جيد وفاعلية. 
من کتب هذه ا لسلسله: 
- قيادة فریق العمل - ادارة الاجتماعات 
- ادارة الوقت - ادارة الشاریع 
- تدریب الافر اد - قيادة الأفر اد 
- الراسلات التجارية - كيف تفهم لغة الال 
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المحتويات 


رسالة الوجه: لماذا يصبح من المهم تنفيذ الإبداع zm‏ ۲۳ 

- تنفید الابداع: الأساسيات والبادی ١‏ 
- لماذا الإبداع RED REELS‏ نز 

انواع المبدعين 111111 7 7 ز 7 ز ز 7 ز ز ز ص 

تسليط الضوء على مؤازري الإبداع RRA‏ ا 

الأدوات السبع. خطوات لتنفین الإبداع e‏ 

- الخطوءة الأوانى: تطویر رؤية ملهمة سس ۳۲۲ 

خلق الرؤية 10100[ 1 1[ 1[ 1 رپ - ۱۳ 

خطوات خلق وتطوير رؤيتك EÊ Soreness‏ 

اخقان وستقل رخف مر ی و هزم نی E‏ 

- الخطوة الثانية: تحديد من يهمهم أمر المنشأة sss‏ 37 

ظ تحديد الفرق الرئيسة IO scatman‏ 


تفیل یداع 


تفهم اهتمامات ومصالح من يهمهم الأمر sss‏ 4 


خطوات بناء دعم فکرتك ۳ 7 ۲ 
- الخطوة الثالثة: رعاية مشكلة الدعم OEE‏ و تاش با 
الحصول على الدعم المبكر ره وه اج ره وس نوی ۱09 
تحدید الأدوار الرئيسة دوه وروی Î asaya‏ 
تجمیع (جمع) شبكة الأعضاء المؤازرين 6 
- الخطوة الرابعة: بناء الحالة العملية آ [ز ‏ [ ز ز [ 1 EF‏ 
نقطة البداية تتش خع6يستتةخة تسيا ” 
و جود آشکال متعددة للحالة العلمية ی 
الخطو ات المبدئية ليناء الحالة العلمية اه ات 6 
- الخطوة الخامسة: التواصل مع من يهمهم أمر المنشأة EF mas‏ 
تکییف منهجك أو تهیئته Se‏ وی وی وید E‏ 
الترویج لفکرتك ١١‏ ۱ 
الصورة النهائية للمشروع 83 ا 
- الخطوة السادسة: ادارة المقاومة أو المعارضة ا 327 
فهم المقاومة المباشرة والمقاومة غير المباشرة IO assess‏ 


تحديد أسباب المقاومة أو المعارضة O‏ 
التغلب على القاومة أو المعارضة excesses‏ و 


- الخطوة السایعه: الاستمرار 2 الاتفعال بحصوص 
ابداعاتك أو فكرتك FÎ mersonesemansrnnnsenemmeeneneeeeeE‏ 


فهم التحديات المتعلقة بالنشاط أو القوة الدافعة (الدوافع).... وو 


الحفاظ علی حماستك للفكرة 0 011 
ب النصائح والادوات 0 ل ل 09 
5 أدوات تنفيذ الإبداع RCIA‏ 00 99 


نماذج لساعدتك .2 رسم الرؤية وتقییم داعم المشروع 
والتواصل مع من يهمهم أمر اة وادارة التو اصلات: 
والمتابعة والتغلب على مقاومة أفكارك. 


مراجعة مفيدة للافکار التي تم تقديمها 2 هذا الكتاب. 


اجب خن هنه الأسنكلة قبل وبعمد فراءتك لهذا الكتاب 
لمعرفة مدی معرفتك بهده الافکار 


- إجابات أسثلة الاختبار 0 000 01000 
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- للمزيد من المعرفة 2 هذا المجال: 


المقاللات 0 ل 0 

الكتب ` 

برامج الت لتعلیم الا لکتروني se‏ 140 

- ملا حظات 0 
وحم 


0[ سس تفعیل الایداع 


رسالة الموجه 


لماذا يصبح من الهم تنفيذ الإبداء؟ 

من المهم لشركات اليوم أن تطور المنتجات والخدمات الابد اعية. 
وأن تجدد طرق إدارتها للأعمال التجارية: (مشل تقليل معدل 
الاخطاء. وفهم احتياجات المستهلك بطريقة أفضل) لكي تحتفظ 
بمكانتها التنافسية وكل ذلك الإبداع يتطلب تفكيرا خلاقا. لكن 
ذلك هومجرد الخطوة الأولى 2 الإبداع الناجم. وإذا لم يتم 
وضع الأفكار الجديدة موضع التنفيذ - آي إذ الم يتم تحويلها إلى 
منتجات أو عمليات جديدة - تقل أهميتها للمنشأة. 

إن عملية تنفيذ الإبداع لا تعد آمرا سهلا . ذلك لأن المبدع يمكن 
آن یو اجه العديد من المصاعب. بما فيها المقاومة لأفكاره الجديدة. 
وأن فقدان الد افعية. کتحد عملي یمکن أن تقضي على حماسته 
للفکرة. یوضع هذا الکتاب كيف تتخلص من هذه العقبات حتی 
تصبح فکرتك الجديدة آکبر من کونها مجرد فکرة؛ لأنها سوف 
تسفر عن قیم یمکن قیاسها با لنظمة التي تعمل فیها. 


تفعيل الإبداع ٍ 


نبذة عن الوجه «مؤلف الكتاب» 


كومار نوشر ( نوكر): 

كومار نوشر معلم ومستشار أكثر من عشرين سنة من الخبرة 2 
مجال تطبيق الابداع. قام بتدريس إستراتيجيات الإدارة: الإبداع: 
وادارة التقنية 2 جامعة بوسطون وجامعة ملبورن. كما قام مستر 
كومار بمساعدة شركات عديدة مثل -3 إم: اي تي آند تي ( بل 
لابسس)ء جنرال الكتريك» جیلیت. بروكتور اند جامبل؛ جونسون 
آند جونسون. وناشونال سيما يكندكتور وذلك 2 مجال تحسين 
ممارسات هذه الشرکات ے2 مجال الابداع. یقدم دکتور نوشر 
ورش عمل ودورات 2 مجالات عديدة مثل مهارات البدعین. ادارة 
الإبداع» كما أنه متحدث 2 العدید من المؤتمرات عن الوضوعات 
المتعلقة بالابداع مشل: تطوير النتجات الجديدة وكذلك ادارة 
العرفة. حصل دکتور نوشر على دکتوراة الفلسفة 2 ادارة الابداع 
التقنى من معهد ام آي تي. كما أنه مؤسس لشركة فديا. 


ایح 


2 سس تفعیل الایداع 


نبده عن المسرجم 


أسهم الدكتور محمد يوسف 2 العديد من الكتابات 2 مجال 
ادارة العملیات وسلاسل الامداد. حيث نشر أكثر من 130 (مئّة 
وثلاثين) بحثا + الدوريات العلمية المحكمة:؛ ومقررات المؤتمرات 
الدولية. الأستاذ الدكتور محمد يوسف عضو بمجلس مستشاري 
التحرير للعديد من الدوريات العلمية. كما أنه كان المؤوسس لدورية 
آنسالیب مقارنات الاداء الوجفية وقد ترآسن مجلس تحریرها 8 
المدة ما بين 1994 - 1998م, ترجم الد کتور محمد یوسف العدید 
من الکتب. منها سیجما ستة للتمیز الاداری. مهارات الادارة 
للمدیرین الجدد, تثمية وتطویر مهاراتك التنموية, اثارة ‏ لوضوعات 
الحساسة داخل الفریق. فن الاستماع العملی. والحافظة على آداء 


الفریق وغیرها. 
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تنفين الإبداع 


الأساسيات والمبادى 


لنجد | 


تابع نب الاکثر 


لعاله14 80001065120 


٠ 


للاذا نبدع؟ 
مبيعا با 


يتمتع مناخ العمل التجاري الحالي بالتغير السریع. حيث 
اجبرت التقنيات الحديثة والتنظيمات الحكوميةء والسوق العالمية 
العديد من الشركات على تطوير منتجات جديدة وعلى تمييز 
خدماتها و2 الوقت نفسه زيادة الإنتاجية وتدني التكاليف. ولكي 
تحتفظ بمميزاتها التنافسية فإنه على الشركات أن تجدد وتبدع 

عندما تسمع كلمة «الإبداع»» فلربما تفکر 2 الخدمات القائمة 
على التقنية مثل الشراء عبر الانترنت (أون لاين): أو منتجات 
خارقة مشل الهواتف النقالة الذكية. ومع ذلك. فان الإبداع يأتي 
4 صور وأشكال مختلفة. على سبيل الثال. عملية جديدة لشراكة 
المعرفة والمعلومات بصورة أكفا ‏ شركة انتاج برمجيات حاسوبية 
2 نيويورك ( أمريكا) وبرلين (ألمانيا) , يمكن للموظفين الذين 
لم يحدث أن تعارفوا من قبل التواصل بخصوص معلومات عن 
عملائهم أوحتى مراجعة مواصفات المنتج 2 وقت أقل بكثير من 
ذي قبل. وقد لا تحتوي مثل هذه العملية الإبداعية على تقنية جديدة 
أوأن تسفر عن منتج جدید. لكنها قد تعطي الشركة مزية تنافسية 
كبيرة عن طريق زيادة قاعدة المعرفة بخصوص موظفيها أو تحسین 
خدمة العملاء. 
الابداع: منتج جدید أو خدمة جديدة أو طريقة مبتکرة لتنفيذ العمل 


التجاری یمکن المنشأة من زيادة مزیتها التنافسية 
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ومع ذلك. فان الأفكار الخلاقة للمنتجات والخدمات الجديدة 
أو العمليات قد لا تصيح بال وره ابداغا: يحدث الإبداع عندما 
يتم تطوير افکار حديدة» و تدفید هده الافکار او وضعها موصح 
التطبيق؛ لهذا فإن المبدعين الناجحين يبدؤون من حيث انتهت 
عملية التفكير الخلاق؛ ذلك لأنهم يأخذون فكرة جديدة ويقومون 
بتطبيقها على مشكلة حقيقيةء مما ينتج عنه منتج جديد أوخدمة أو 
عملية لها استخدام واسع النطاق, وبتفهمنا لأنواع الإبداع والمبدعين 
والخطوات اللازمة لتنفيذ إبداع من الإبداعات» فإننا نبداً ب زيادة 
معرفتنا عن كيفية تخويل فكرة خلاقة إلى منتج ذى قيمة أو خدمة 
ضرورية أو عملية من عمليات المنظمات التي نعمل بها. 
انواع البدعین 
تصبح الأفكار الجديدة حقيقة من خلال عمل البدعین. الا 

ان المبدعين نادرا ما یعملون بمفردهم. هناك العدید من انواع 
المبدعين» یقوم کل منهم بدور فرید + العملیة الا بد اعیة. 

صاحب الفکرة: یمکن ان تولد الفكرة 2 أي مكان 2 

المنظمة: ولیس فققط فسم الیجوت والتطوير R&D‏ 

والذى يراه معظم الناس على أنه المصدر الرئيس للأفكار 

الجديدة. 

داعم الفكرة: يساعد داعم»مَسّهل» الفكرة 4 خلق الناخ 
20 سس سس تفيل الإبداع 


المناسب لتنفيذهاء یقدم هؤلاء الأشخاص المعلومات والمواد 
اللازمة والدعم المطلوب للمساعدة ‏ تحویل الأفكار 
الجديدة الى منتجات حقيقية أو خدمات أو عمليات. 


أبطال الإبداع: يتحمل هؤلاء المؤازرون مسؤولية تنفيذ 
الأفكار. ليس من الضروري أن يكون هؤلاء الأشخاص هم 
اصحاب الفكرة. لكنهم يتوافر لديهم الحماسة والالتزام 
الكافيان لقيادة عملية ترويج وتطبيق الافكار الجديدة. 
تقترح الأبحاث النشورة 2 هذا المجال أن هؤلاء المؤازرين هم 
أهم العوامل 2 نجاح تنفيذ الفكرة - خصوصا إذا كانت الفكرة 
تتعلق بفرصة إبداعية قوية, أو أن الحاجة إليها لا يدركها بعض 
الناس. قد تكون هزه الفكرة الجيدة داخل شركة ما لسنوات طويلة؛ 
لأنه لا يوجد من يتحمل مسؤولية تنفيذهاء يمتلك المؤازرون الطاقة 
والجرأة والالتزام والمثابرة المطلوبة لتحويل الفكرة إلى واقع. وبينما 
يستطيع الكثير من الناس خلق الأفکار. أو خلق المناخ الذي يشجع 
لاب‌داع. فان القليل جدا هم الذين يلتزمون بوضع هذه الأفكار 2 
حيز التنفيذ. يقول «تيودور ليفت» الخلاقية ( ٤۲۵۹٤1۷٤۷‏ ) هي 
التفكير ‏ آمور جديدة أما الإبداع فهو عمل الأشياء الجديدة. 


ريما يختار القليل من الناس قبول التحدي؛ لأن مؤازري الابداع 
قافا ما ا واااو أو لحار تانق متا م قاس خا 
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فالمبدعون الذين أسهمت رؤاهم 2 تحويل فكرة الطيران إلى واقع 
قاموا بعمل ذلك بالرغم من المتشائمين الذين لم يستطيعوا تخيل 
أننا نستطيع أن نسافر باستخدام طائرة: ومما لا شك فيه أن هؤلاء 
المؤازرين أثبتوا عدم صحة وجهة نظر المتشائمين. 


تسليط الضوء على مؤازري الإبداع 
إذا أردت أن تتبنى فكرة ماء فعليك أن تأخذ 2 الاعتبار مستوی 
التزامك بهذه الفكرة: وعما اذا كانت هذه الفكرة قابلة للتطبيق. 
تقدم القائمة -«هل تستطيع أن تكون مؤازرا للإبداع» 2 القسم 
امتعلق ب «أدوات تنفيذ الإبداع؟»- لك المساعدة كي تحدد ما إذا كان 
بإمكانك أن تقوم بهذا الدور. 


الآدوات السبع؛ خطوات لتنفين الابداء 

ان استهدادك لمؤازرة فكرة معينة ورغبتك فيها فان ذلك بعس 
انك م ستعد للعمل الجاد المتعلق بتنفيذها. يضع هذا الكتاب عملية 
من سبع خطوات ته كنك من تنفيد الأفكار: 


1 - خلق الرؤية الطموحة لل بداع. ضع هده الرؤية 2 عبارة 
تصف الفكرة وتساعد 2 كسب الدعم لها. 


يتأثرون بفكرتك الإبداعية أو الذين یتحکم ون ف الموارد 


2 البإ تفیل الایدام 


التي تحتاجها لتطبيق هذه الفكرة: يجب الأخذ 2 الاعتبار 
المعايير التي سوف تستخدم 2 تقويم الفكرة حتى تستطيع 
مخاطبة اهتمامات هؤلاء الأشخاص 2 بداية العملية. 

3 - صقل ورعاية شبكة الدعم غير الرسمي. سوف تحتاج إلى 
الأشخاص الذين بإمكانهم تقديم الدعم التقني والسياسي. 
والمالي وكذلك الأشكال الأخرى للدعم حتى تتحول فكرتك 
إلى واقع: ‏ الراحل الأولية. سوف تحتاج إلى الداعمين 
غير الرسميين الذين فد تعتمد عليهم وفت الحاجة. 

4 - بناء حالة عملية. توضح هذه الحالة فيمة الفكرة التى 
تتقدم بها وذلك من خلال توضيح الفوائد التى ستعود على 
عملائك وعلى شركتك» وسوف تستخدم هذه الحالة لكسب 
الدعم الضرورى للفكرة. 

5 - التواصل مع من يهمهم الأمرء عليك أن توضح للأشخاص 
داخل وخارج منظمتك فيمة هذه الفكرة؛ حتى تستطيع 
الحصول على الموارد والدعم الذي تحتاجه. 

6 - ادارة المقاومة أوالمعارضة. من المؤكد أنه سوف يعارض بعض 
الناس الفكرة التي تتقدم بها. وعندئذ عليك أن تغمل جديا 
لادارة اهتمامات هؤلاء الاشخاص؛ حتى لا يقفون عقبة 2 


طريق مشروعك. 
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7 - التعلق بالفكرة الإبداعية. يحتاج الابداع إلى بعض الوقت. 
لكي تؤازر من القوى الداعمة لمشروعك. فإنك تحتاج إلى 
أن تستمر فق حماستك لهذه الفكرة. 
إن الخطوات التي سبق ذكرها والخاصة بتنفيذ الإبداع ليس 
من الضروري أن تکون بنفس ترتیب سردها آعلاه. ریما تقوم ببعض 
هذه الخطوات ے تواز أو بترتیب مختلف: یتوقف ذلك على تفاصیل 
وطبيعة الوقف. یقول بیتر دراکر: «کل منظمة - لیس مجرد العمل 
التجاری - تحتاج إلى قدرة أساسية: الابداع». 


بلس مئاع 


8 «خطو ۵ الاو لی : تطویر روبك ملهمه 


تابع لنجد الکنب الاکثر مبیعا بالعا 


اعتبر الوقف الاتی: 

بصفتك مدير انتاج لشركة تقوم بصناعة التروس السننة 
للا بواب الخارجية, لا.حظت ان العملاء بهتمون بصورة كبيرة 
بالریاضیات التطرفة (الفرطة) التي لا تقوم شرکتکم بتقدیم 
شتا وی . وحيئما قمت بتصفح د لعو نت سب 
ال یاضنة عدت تلف فکر 2 انتاج بعض الملا بس الرياضية التي تستخد 
مواد جديدة عالية التقنية ولتي قد تجذب انتباء هذه الفئة من 
الستهلکین. وعلى الرغم من أن هذه السوق قد تكون صغيرة 2 
حجمها. فانك تعتقد EL,‏ و نموا المستقبل 
القریب. ریما لا تستجیب الادارة لهذه الفکرة نتيجة أن حجم السوق 
الحالیة محدودة. 


كيف يمكنك آثارة الادارة بخصوص هذه الفکر ۹2 ان الرؤية 
القوية صورة 2 مخيلتك لادراك النجاح الکامل للفكرة - هي بداية 
نجاحك كمؤازر للإبداع. 


خلق الرؤية 

لما كانت رؤيتك تحتل مساحة عريضة .2 تفكيرك؛ فانك بحاجة 
إلى وسيلة معينة لتواصل هذه الرؤية مع الاخرین. تعمل العبارة 
المتعلقة بالرؤية بوصفها وسيلة لاخراج رؤيتك للاخرين: وتحقق 
هذه العبارة الأهداف الاتية: 
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إنها تعبر بطريقة مثيرة عن الناتج المثالي الذي تريد تحقيقه. 
إن عبارة الرؤية يجب ان تعطي الصورة الكبيرة للتغيرات الإيجابية 
التي سوف تحدث عندما يق ید مت الرؤية. 

انها تحفز وتلهم الاشخاص على اتخاذ خطوة 2 الاتجاه السلیم. 
مثلا . فان عبارة الروّية تخاطب الاهد اف او الاسباب المشتركة التي 
یستطیم جمهور المستمعين نحدیدها . وپوضعك للصورة التي تجذب 
انتباه هذا الجمهور والقیم التي تهتم بها. قانه من الحتمل أن تلهم 
هذا الجمهور للالتزام بهذه الرؤية. 

يقول «اليكي أوزبورن»: دان العملية الإبداعية لا ت تنتهي عند فكرة 
محددة؛ انها تدأ من هزه الفكرة: كما أن الأفكار الخلاقة هي 
مجرد الخطوة الأولى 2 عملية كبيرة لتحويل الأفكار إلى و اقع». 

وبمجرد تجديدك للفكرة أو المنتج أو المشروع الذي تعتقد أنه 
يستحق التنفين: اكتب اجاباتك عن هذه الأسئلة. 

ما هو الإبداع ؟ 

هل لديك اسما لهذه الفكرة أو هذا المشروع؟ 

ما هودورك5 على سبيل المثال: هل أنت صاحب هذه الفكرة؟ 
أم آنك المؤازر لها؟ أم هل لديك دور آخر؟ 

ماهى الفوائد التى تجعل تنفيذ هذه الفكرة ممكنا؟ ماهو 
قارفا علی المملاه: أو امس تخدم الهاکي القت أو الستفیدین 
الآخرين منها. 


۶ خعل الابداع 


ماد تفعل؟ 


یعتبر (مارتن) مدير الشروع بشركة ( کلینکو)؛ منشأة هند سية 
صغيرة متخصصة 2 تصمیم استراتیجیات النظافة للمنازل 
(العقارات)الملوّثة: لا حظ مارتن أن عمالاء! لشركة یریدون | لتخلص 
من هذه النازل (ا لعقارات)؛ کماانه یعلم السیاسات الجديدة 
لا ست‌خدام الارض تلك التي (السیاسات) تجبر الشرکات على اعادة 
استخدام الواقع الصناعية بدلا من البناء على الاراضی الاصلية 
(القديمة)» يرى مارتن أن هناك فرصة 2 اعمال العقار لشركة 
( کلینکو). یعتقد مارتن أن شرکته تستطیع شراء النازل الملوثة 
باقل الاسعار ثم تقوم بتنظیف هذه الاماکن. ثم تعيد بیعها باسعار 
عالية تحقق ربحا کبیرا. یعلم مارتن أن رئيس شركة ( کلینکو) یتطلع 
إلى زيادة نمو شرکته 2 اتجاهات جديدة. يريد مارتن أن يتواصل مع 
رئیسته بخصوص هذه الفکرة الجديدة ويريد اقناعها أن تنفذ هذه 
الفکرة قبل أن یقوم النافسون بذلك: ولکنه: لما كانت هذه هي آول 
مرة يأتي فیها مارتن بفکرة جديدة: فانه غير متأکد من أن التواصل 
مع رئیسته بخصوص هذه الفکر ة هو خطوة جيدة. 

ماذا تفعل؟ سوف یقترح اموجه (مولف الکتاب) حلا لهذه 
المشكلة تحت عنوان (ما یمکنك عمله) 2 جزء لاحق من هذا 
الفصل. 
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بعد الاجابة عن هذه الأسئلة. ربما تغمض عينيك وتتخيل 
الستقبل حيث تكون الفكرة قد طبقت بنجاح» عليك أن تركز 
علی الناتج الأمشل وليس كيفية لتنفین. بعد ذلك اكب ما يدور 
بمخيلتك . ريما تقوم بعمل هذا التمرین الذهني مرارا حتی تستطیم 
خلق الصورة الواضحة لفکرتك. 


خطوات خلق و تطویر رؤيتك 
1 - وفرالکان الریح للتفکیر؛ عليك أن تبحث عن مکان هادی 


وأغمض عينيك. 

2 - الترکیز على فکرتك. عليك أن تفکر 2 الستقبل حیث تکون 
الفکرة قد طبقت. تخیل كيف تم تنفيذها. 
بے أحسن الحالات (السیناریوهات) ۰ كيف يبدو هذا الإبداء؟ 
الشركة التي تعمل فیها؟ 

3 - تحول التركيزالى ذاتك. بعد ذلك: تخيل شعورك بالمكافأة عندما 
تنجح عملية تطبيق هذه الفكرة. مرة أخرى؛ عليك أن تفکر 2 
أحسن الحالات ( السیناریوهات) . كيف يبدو النجاح؟ بماذا تشعر؟ 
عليك أن تفكر 2 نتاج هذه الفكرة وليس كيفية تنفيذها. 


م لسلس فعیل الداع 


4 - دون رؤيتك. بعد حوالي خمسة دقائق من التأمل والتخيل» دون 
هذه الرؤية بطريقة تعتقد أنها الأفضلء ربما تقوم برسم صورة 
معينة: أو بناء نموذج. أو كتابة فقرة تصف رؤيتك» ارجع إلى 
نموذج العمل التعلق بصياغة عبارة الرؤية واستخدمه 2 شرح 
رؤيتك. 

5 - استعادة الروية للذاكرة بطريقة مستمرة. 
بانتظام. آعد هذه الرؤية إلى ذاكرتك. سوف يساعدك ذلك 
ث التركيز على التنفيذ الخلاق للفكرة كما انه سوف يساعدك 
أيضا على أن تبقى على درجة عالية من التحفيز إذا ما واجهت 
بعض العقبات أو العارضة. كما هو متوقع. 

6 -التعبير عن رؤيتك بدرجة عالية من التحمس والإثارة. 
بمجرد أن تستطيع وصف فكرتك. يكون قد حان الوقت 
لاختبارهاء إن توصيل رؤيتك للاخرين بدرجة عالية من التحمس 
والإثارة سوف يساعد 2 جذبهم إلى هذه الرؤية: سل الأصدقاء 
والزملاء عن ردود أفعالهم ومساعدتك 2 تنقيح هذه الرؤية 
لكي تستطيع أن تجعلها أكثر وضوحا. 


بالإشارة إلى المثال السابق. ربما يكون بإمكانك إيجاد عبارة 
الرؤية الاولية الآتية: 
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لدينا فرصة عظيمة للاستفادة من الماركة القوية التي ننتجها 
ج تطوير سوق جديدة - الرياضة المتطرفة - وسوف تصبح هذه 
اند مق حزما يوا ۶ السقیات الخعس انقادعق و انها اسم 
خبرتنا بالإضافة إلى الواد خفيفة الوزن والتقنية العالية لانتاج 
الخط الجديد من الملابس الرياضية لهذه السوق. سوف نكسب 
سمعة جديدة لشركتناء إنني أرى أن خط ( أوميجا) من هذه 
الملابس قد أصبح الخيار المفضل لدى العديد من المستهلكين الذين 
بهتمون بالرياضة المتطرهة, ويمكن أن نسمي هذا الخط (آومیجا 
- اکستریم) وقد صمم خصیصا لأومیجا اکسبریس. یمکننا أن 
نتقاضی آمسعارا خيالية هذه السوق ومن کم تحقیق معدلات 
ربحية عالية. إن الخبرة التي سنكتس بها + هذه السوق الجدید 
سوف تساعدنا 2 انتاج منتجات أخرى جديدة بتكلفة أقل لقطاعات 
السوق الأخرى التي نقوم بخدمتها. 


سوق يساعدك الجدول العنون : «مدى دفة عبارة الرؤية». 
الذي ضپأتن سرده 2 فسم «آدوات تنفيد الإيداع» من هذا الكتاب 
من التأكد من أن عبارة الرؤية تحتوى على المكونات السليمة. 


وو سس م تقعیل الایداع 


اختبار وصقل رؤيتك 
بمجرد أن تقوم بكتابة العبارات المتعلقة برؤيتك المبدثية؛ تكون 
قد وصلت إلى المرحلة التي تقوم فيها باختبار هذه الرؤية وصقلها. 
تاكد من العوامل الاتية: 
اطلب التغذية الارتجاعية وقم بتدوين الملا حظات, ثم قم 
بجمع بعض زملاء العمل والأصدقاء أو الأشخاص الآخرين 
الذين تثق بهم وتكن لهم تقديرًا واحترامًا خاصًاء وسل 
كل واحد منهم أن يبدي رأيه عن فكرتك من وجهة نظر 
الجمهور الحقيقي للمستمعين. دون الأسئلة التى يسألونها 
واستمع بانتباه شديد لمقترحاتهم. 
قم بتعديل فكرتك المبدئية بناء على التغذية الارتجاعية 
التي تسلمتها. إن عملية بناء رؤيتك هي عملية تكرارية؛ 
وسوف تعطيك ردود الفعل التي تحصل عليها قرصة 
لتحسين رؤيتك الميدانية. واعادة اختبارهاء وجعلها أكثر 
جذبا للانتباه. 
كن صبورا. بينما يكون بعض المبدعين أكثر وضوحا 
بخصوص ما يقترحونه من رؤى وآفکار فان بعضهم الآخر 
يقومون ببناء روژاهم على مدار مدة معينة من الوقت. حيث 


تنشاً وتتطور هذه الفکرة. وربما تحتاج إلى تعديل رؤيتك 
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عدة مرات قبل أن تتأكد من جاهزيتك للتواصل بشأن هذه 
الرؤية مع جمهور المستمعين. 
إن هدفك هنا هو وضع عبارة قوية لرؤيتك + نهاية هذه 
العملية. لكنه ليس من الضروري أن تكون هذه العبارة 2 غاية 
الکمال. بعد أن تقوم بتحديد من يهمهم الأمر (من المهتمين بأمر 
المنشأة) وتطوير الحالة العملية: فمن المحتمل أن تبدأ العمل مع 
داعميك ومؤازريك لإعادة كتابة عبارة الرؤية بطريقة أوضح. 


ی يمكنك عمله : 

تذکر سؤال (مارتن) بخصوص أفضل الطرق لتقدیم فکرته 
الجديدة. 

إليك ما يقترحه الموجه. 

مارتن لديه فكرة جيدة: وعنده فدر كبير من الحماسة لتنفيذها 
لا يجب أن يتعجل مارتن 2 طلب الدعم من رئيسه. يجب أن يستمر 
مارتن 2 تطوير عبارة قوية لرؤيته» وأن يحدد من يهمهم هذا 
الأمر: وأن يأخذ 2 الحسبان المعايير التي قد يستخدمونها © تقويم 
فکرته. وأخيرا ظلب التغذية الارتجاعية من أنداده ونظرائه. 

على سبيل الثال: يجب أن يتواصل مارتن مع زملائه 2 قسم 
الهندسة بخصوص التكلفة والمخاطر لعملية التنظیف. كما يجب 


پو س سس م تقعيل الإبداع 


غلى مارتن -آیضا- أن يستشير الهيئات المنظمة والخبراء القانونيين 
بخصوص نقل ملكية العقارات والمنازل الملوثة: وبینما يقوم مارتن 
بالتواصل مع شبكات الدعم غير الرسمية: فإنه باستطاعته أيضا 
تحديد الداعم أو المؤازر الذى يفهم سياسات المنظمة وذلك لمساعدته 


2 ترویج الفکرة. وبعد أن يقوم مارتن ببناء شبكة الدعم من أنداده 
ونظراته لفکر ته. وتجميع البیانات التي تدعم قکر ته؛ حيندذ يكون 
مارتن 2 موفف يسمح له بتواصل هذه الفکرة مع رئيسه. 
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الهتمون بأمر المنشأة هم الفريق الذي سوف يتأثر بفكرتك أو 
إبداعك. فبإمكانهم تسهيل نجاح تنفيذ هذه الرؤية» أو أن يقفوا 
عثرة ك طريق التنفيذ. وبينما تقوم بتطوير فکرتك. عليك أن 
تأخذ 2 الاعتبار احتياجات هذا الفریق. وكذلك الأمور التي يهتم 
بها. 


قد لا يكون بإمكانك التواصل مع كل من يهمهم الأمر 2 بداية 
مشروعك. يجب أن تكون مدركا لهذا الفريق حتى تستطيع التعامل 
مع احتياجاتهم خلال مدة التخطيط. فيما بعد. ريما تطلب الدعم 
من هذا الفریق, فالعمل الذي تقوم به الان قد يؤثر عليهم فيما 


نعلك. 


من هم الذين يهمهم هذا الأمر؟ ربما تكون هذه الفئة داخلية 
(© منظمتك) أو خارجية وب الفالب الأعم تشتمل هذه الفئة 
على: 

العملاء (الستهلکین). وهؤلاء هم الستهلکون المحتملون أو 
المستخدمون النهائیون للمنتج: بغض النظر عما إذا كانوا داخليين أم 
خارجیین. فهم السبب الرئيس وراء تنمية وتطوير المنتجات والعمليات 
والخدمات. على أى حال؛ فان الإبداع (المنتج الجديد) سوف يؤثر 
عليهم بطريقة مباشرة ۶ آغلب الحالات. على سبيل: المثال: ربما 
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تؤدي فكرتك إلى تخفيض الأسعار للخدمات التي يحصلون عليها : 
أو قد تمدهم بمنتج جديد أفضل من المنتج الحالي. 
الستتمرون: تقل هدم الحموصة الاشخاص الدين 
يتحكمون بے الموارد الضرورية مثل الال. العمال؛ المعدات 
والتي تؤثر على التطبيق الناجح لفكرتك. ربما تكون هذه 
الفئة على أي مستوى (المديرون التنفيذيون بالشركة مثل 
المدير المالى و حنی مسننوىق رؤساء الأقسام) وذلك حسب 
الهيكل الاداری بشركتكم. 
الوسطاء. هؤلاء هم الاشخاص الذين يشتركون ے تطوير 
وتعضيد إبداعك بطريقة ما. وهم +2 مكانة متوسطة بينك 
وبين المستخدم النهائي أو المستهلكين. 
يمكن أن تشتمل هذه الفئة على الأشخاص 2 الأقسام الداخلية 
مثل قسم الالية. قسم الانتاج, أو قسم البیع. وكذلك الفثات 
الخارجية مثل الموردين والموزعين. 
يقول مايكل جربر: «تنبع قوة أي فكرة من الحاجات الضرورية. 
الأولويات المفهومة (المدركة) والتوقعات اللاارادية للناس الذين 
یتوقم ی تخدمهم الفكرة. 
ربما یکون هناك نوع آخر ممن یهتمون بهذا الأمر. لکنهم 
غير واضحين بالصورة متل الفتات السالف ذكرها. و بینما تکون 
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هذه الفئة أكثر صعوبة 4 تحديدها فان عليك أن تأخذ 2 الاعتبار 
اهتماماتهم وأنت تموح بالتخطیط للمضی قدما بفکر تك : ريما 
تشمل هده المجموعة الاتي: 
الأشخاص داخل المنظمة وخارجها والذين تسمح لهم سمعتهم 
وخبرتهم وانجازاتهم بالتأثیر على متخذي القرارات. 
أي شخص | سوف د دستفید أو د بخسر يمجرد د تطبیق قکر تك . 
الأشخاص الداعمون لفكرة «الموقف على ما هو عليه» ويرجع 
ذلك إلى الدور الذی يقومون به 2# الاحتفاظ بهذا الموقف. 
ے الحصول على بعض الموارد. 
نفهم اهتمامات و مصالح من همهم الامر 
وبأخذك 2 الاعتبار اهتمامات ومصالح هذه الفئة مپکر ا: 
فإنك تکون آکثر استعد ادا لطلب الدعم حینما تحتاج إليه؛ وتکون 
اکثر قدرة على توقع القاومة أو العارضة. على سبیل الثال: إذا كان 
هدفك هو تغییر نظام متابعة | لخزون بالشركة: یمکنك أن تتوقع أن 
قسم التوزيع قد یحتاج للعمل وقتا اضافیا للالام بالنظام الجدید 
بینما لا یز الون یقومون بالایفاء بالطلبات القديمة. عليك أن تحدد 
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طريقة لتحسين موقف هؤلاء العمال. مثل التعویضی المادي للعمل 
الإضائي الذي يقومون به. ثم التواصل مع أعضاء فريق التوزيع 
بخصوص فكرتك الجديدة. 
من الأخطاء الشائعة التي يقع فيها الأشخاص الذين يقدمون 
ابداعات جديدة. هو التركيز على سمات وخصائص هذه الإبداعات 
وقضاء وقت أقل 2 وصف الفوائد التي تعود على الجميع من هذه 
الابداعات. وعندما يأتي الوقت لتقديم أفكارك للآخرين: فمن 
المحتمل أن تنجح إذا كنت تفكر ‏ هذه الابداعات من وجهة نظر من 
يهمهم هذا الأمر. ما هوالشيء الذی يهمهم معرفته بخصوص هذه 
الفکر 9 عليك أن تحدد هذه الامور میکرا وذلك لمساعدتك 4# التركيز 
على التفاصيل الملائمة لفكرتك حينما تلتقى بهؤلاء الأشخاص. 
نصيحة: حاول ربط فكرتك وإبداعك مع حاجات ورغبات وأولويات 
كل عضو ممن يهمهم هذا الامر. وحينما تطلب مساعدة هوّلاء: 
قم بتصميم عرضك التقديمي لمخاطبة الاهتمامات الشخصية 
لجمهور المستمعين. 


لكل فثة أو مجموعة ممن يهمهم الأمر اهتماماتها وخططهاء 
وسوف يقومون بتقويم فكرتك باستخدام معايير مختلفة, يوضح 
الجدول الاتي «معايير التقويم لكل فئة» قائمة بالمعايير المحتملة التي 
يمكن أن تأخذها 2 الاعتبار لكل فئّة من هذه الفئات. 
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معايير التقويم التي يستخد مها من يهمهم الأمر 


معابير التقويم المحتملة 
العملا 


"هل نحتاج أو نريد هذا الإبداع ؟ 
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(المستهلكون) “ما مدى أهمية فوائد هذا الاپداء ؟ 
"ما هي أفضلية فكرتك على ما عندنا الآن؟ 
“هل تستحق الفواند الإضافية التمن 
*هل من السهل استخد امها وتحقيق الفوائد المجتملة لها؟ 
ماهي المخاظر التي سنواجهها إذا لم تحقق فكرتك 
التوقع منها؟ 


۰ ماهو العائد على الاستتمار؟ 

٠‏ ما هي الفوائد غير المالية التي يمكن تحقيقها؟ 

۰ هل هذا هو الاستخدام الأمثل للموارد؟ 

٠‏ كيف تحقق هذه الفكرة أهداف وإستراتيجيات وثقافة 
منظمتنا؟ 

٠‏ ما هی احتمالات الفشل؟ 

۰ ما هي النتائج الترتبة على هذا الفشل؟ 


ما الذي تتطلبه هذه الفكرة آو هذا الابداع ٩‏ 
“ما هو تأثیر هذا الابداع على موقفنا أو جدولة العمل؟ 
* كيف تدعم هذه الفکرة دورنا أو وظیفتنا 


وبينما تقوم بتجمیع البیانات وتطویر فکرتك : قم بسرد من 
يهمهم الامر واهتماماتهم الحتملة. ریما ترید التواصل مع بعض 
هؤلاء الهتمین بالامر وذلك للنصيحة أو حثهم على مساندة فکرتك: 
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سل داعميك ومؤازريك مساعدتك 2 تحديد اهتماماتهم المحتملة 
ثم قم لجيه وتطوير الإستراتيجيات لملخاطية هذه الاهتمامات. 


خطوات بناء د عم فكرتك 
1 - سل الأآفكار والنصيحة. 


بينما تقوم بتطوير فكرتك» سل رأى الأشخاص والأصدقاء الذين 
تثق بهم. لا تحاول الترويج لفكرتك 2 هذه اللحظة. عوضا عن 
ذلك سل هؤلاء أن يحددوا المشكلات المحتملة أو نقاط الضعف 
2 تفكيرك. سلهم أيضا أن يتحدوا فرضياتك وأن يقترحوا 
طرفا لتحسين وتطوير فكرتك: بعد ذلك قم بمراجعة فكرتك 
على أساس التغذية الارتجاعية التي تحصل علیها. 
2 - تحديد من يهمهم الأمر. 

خذ 2 الاعتبار الأشخاص الذين سوف یتآشرون بفكرتك و2 
الوقت نفسه هم الذين يتحكمون 2 الموارد التي سوف تحتاج 
إليها لتنفيذ هذه الفكرة. سل نفسك عن كيفية استجابة هؤلاء 
الأشخاص لفکرتك. قبل أن تجتمع معهم. عليك أن تتوقع 
اهتماماتهم وكن على أهبة الاستعداد للاجابة عن أسئلتهم. 
أما الشخص الذي تختاره ليكون داعما لك. فيجب أن يكون 
قادرا على توصيل فكرتك لمتخذى القرارات والفئات المتعددة 
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لن يهمهم الأمر ( العملاء: والمستثمرون: والوسطاء ) والذين 
تحتاج إلى تعضيدهم ومساندتهم. 

3 - تصميم إستراتيجية التواصل. 
بعد أن تكون قد اكتشفت تفاصيل مشروعك وتشعر أنك مستعد 
للبحث عن الدعم الخارجي. قم بتصميم إستراتيجية للتأثير 
على من يهمهم الأمر: عليك أن تعمل مع مؤازرك أو الخبراء 
الذین تشق بهم لتحديد كيفية التواصل مع كل شخص: ربما 
يكون الاجتماع غير الرسمي كافيا للبعض. وبالنسبة للأخرين؛ 
ربما يكون العرض التقديمي المفضل أكثر ملاءمة. تأكد من 
تحديد أهدافك عند الحديث مع أي ممن يهمهم الاش حقی 
تعرف ما تقوم بالسؤال عنه قبل أن تلتقي بهم. 

4 - مقابلة من يهمهم الآمر. قم بتنفيذ إستراتيجية التواصل التي 
قمت بتطويرهاء ثم قدم أفكارك وسل عن ردود الفعل والدعم. 
راجع إستراتيجيتك 2 التواصل بناء على التغذية الارتجاعية 
التى حصلت عليها 2 الاجتماعات السابقة, اذا قابلت أو واجهت 
معارضة أو مقاومة شديدة: تمهل لكي تتفهم أسباب هذه المعارضة 
أو القاومة. ولكى تستطيع مخاطبتها بطريقة ملائمة. 

5 - إمداد داعميك ومؤازريك بالمعلومات التي توضح مدى 
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تأکد من تمدیم المعلومات لداعميك ومؤازريك بخصوص 
تقدمك. انك ترید أن یکون مشروعك 2 ذ اکرة هؤلاء المؤازرين 
دائما حتی بستطیعوا الاستمرار 2 رؤية آهمیته وتأثيره. 
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تفعيل الابداع 


الخطوة الثالثة: رعاية مشكلة الدعم 


من النادر جدا أن يقوم شخص واحد بتنفيذ فكرة من بدايتها 
إلى نهايتهاء من المنطقي أنه لا يوجد شخص واحد يتحكم 2 
المعلومات أو يتملك الخبرة أو الموارد اللازمة لوضع فكرة معينة 
موضع التنفيذ إلى أن تؤتي ثمارهاء كما يتطلب تنفيذ الابداع كل 
الدعم والمساندة من العديد من الأشخاص. 


إن التواصل مع الأشخاص المعروفين لك. والاعتماد على 
الخبرات الأخرى التي اكتسبتها .2 تاريخك المهني يعد نقطة بداية 
جيدة. كذلك: فانه اذا كان هناك من يعرفك جيدا ويقدر خطواتك 
فإنه من المحتمل أن يقوم هؤلاء بمؤازرة مشروعك أكبر من أولئك 
الذين لا يعرفونك أو غير الملمين بقدراتك. 


الحصول على الدعم المبكر 

بينما قد تشيرك الفكرة الجديدة وتريد أن تبدآ على وجه 
السرعة: فإنه من الأفضل أن تتأنى لكي تحصل على الدعم الذي 
تريده: اذا تواصلت مع بعض الأشخاص وقلت شيئًا مثل: «عندى 
فكرة عظيمة لمنتج جديد وأريدك دعم هذه الفکرة. أريد مساعدتك 
للحصول على الموارد المالية والبشرية للعمل على تطوير وتنفيذ هذه 
الفكرة». فانك بذلك قد تثقل كاهل هذا الشخص وقد تفشل 2 
الحصول على المساعدة المطلوية منه. 
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بدلا من ذلك؛ فإنه خلال مرحلة تطوير هذه الفكرةء تستطيع 
أن تسأل اولئك الذين تثق بهم النصيحة والرأي بخصوص رؤيتك. 
يمكنك أن تقول: «لدي فكرة شائقة وأقدر لك النصحية بخصوص 
هذه الفکرة. فهل لديك بضع دقائق لناقشة هذه الفكرة»؟ عليك إذا 
أن تقوم باستخدام التغذية الارتجاعية لتطوير أو تحسين أو نمذجة 
فكرتك وإعادة صیاغتها ‏ إطار فوائدها للاخرین. ثم ارجع إلى 
اکثر الأشخاض مساعدة. أو الاشخاص التحمسین لهنه الفكرة: 
وسل تدریجیا عن مدى التزامهم من حيث الوفت والوارد. یقول 
جاري هامل: «من النادر أن یکون الابداع نتاج عمل فکر لشخص 
متميّز. الابداع هو نتاج تواصل الأشخاص مع آفکارهم». 

وعندما تزداد مشاركة الأشخاص ے2 مشروعك. فقد یتطوع 
بعض منهم 2 تحمل بعض السوولیات لتنفيذ هذا الشروع. وحتی 
اذا لم یستطع هولاء الأشخاص عمل أي شىء سوی النصيحة. فان 
سوالك عن آرائهم مبکرا قد يشركهم 2 تطویر فكرتك ومن ثم 
التواصل الذي یمکن أن یساعدك وأنت بصدد وضع فکرتك موضع 
التنفیذ , کذلك فان اشراك الاشخاص الآخرين یعطیهم نوعا من 
الشعور بملكية هذه الفکرة. وینتج عن ذلك الدعم والالتزام اللذان 
تحتاج الیهما لتحویل الفكرة إلى واقع. 
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تحديد الادوار الرئيسة 
بینما تقوم بتنقیح ومراجعة فکرتك وتوسیع دائرة الدعم فانك 
سوف تبدا 2 التفکیر 2 الاشخاص الذین تحتاج إلى مساعدتهم 
ودعمهم لهنه الفکرة. آوضح البحث 2 هذا الجال أن الساعدة التي 
تأتي من آشخاص معنیین سوف تزید من احتمال نجاح مشروعك 
ج ال بداع. 
تتمثل هذه الادوار 2 الآتى: 
الداعم: هو + الغالب شخص يوجد + المنظمة مدة 
طويلة ويمتلك السلطة ( 2 موقع السلطة) . ویساعد هذا 
الشخص 2 تقدیم الساعدة 2 مرحلة التنفيذ. وكذلك 
تقدیم فكرتك بطريقة أكثر فاعلية للادارة. كما يعمل هذا 
الشخص «خلف الستار» لدعم الفكرة وذلك من خلال 
الساعدة 2 الحصول على الموارد الضرورية والدفاع عن 
الفكرة قبل وأدها قبل أن ترى النور. 
الحارس: هوخ الغالب خبير 2 وظيفة من الوظائف الإدارية 
أو مشروع ماء مشل البحوث والتطوير ۸&2 أو الإنتاج أو 
البيع: هذا الشخص حديث الإلمام بالمعلومات والمعرفة 
ے مجاله: ويمكن ان يساعد على انه مصدر من مصادر 
العلومات_2 أثناء قيامك بتطوير الفكرة: وبناء الحالة 
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العملية لها. من خلال التواصلات المكثفة داخل المنظمة 
وخارجهاء فان هذا الشخص يستطيع مساعدتك بے بناء 
علاقات مع اتخاس الحدرية بإمكانهم يه ا امدادك 
بالمعلومات والخبرة والموارد اللازمة لتنفيذ فكرتك. 
قائد الرأي: هو شخص یحظی بالاحترام الكبير لخبرته 
واحكامه واراته. وهو الشخص الذى يلجا إليه الاخرون عند 
طلب النصيحة أو المشورة قبل اتخاذهم لقرارات معينة: 
إن دعم هذا الشخص لفكرتك يعطيها ثقلا . ويساعد 2 
الإسراع بقبولها من جانب الإدارة. وعلى الجانب الآخر. 
اذا قام هذا الشخص بانتقاد فكرتك فان ذلك قد يؤدى 
إلى وأدها مبكرا؛ لهذا فإنه من المهم جدا أن تختار هذا 
الشخص الذى يدعم فكرتك ويدافع عنها. 
هذه الأدوار الثلاثة ليست 2 الغالب أدوارا ذ ات صفة تنظيمية 
رسمية. إذ انه لا يوجد لهذه الأدوار ألقاب معينة أو مسؤوليات 
محددة: وأحياتا سا بلعب شش خص والح اکثر من دور من هده 
الأدوار. على سبیل الثال: یمکن أن یکون الشخص نفسه الذي یقوم 
بالدور التالي (الحارس) هو نفس الشخص الذي یحظی باحترام 
الجمیم لخبرته وآرائه (قائد الرأي). 
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اختر مؤازرك بحرص وحذر: وابحث عن الأشخاص الذين يدافعون 
عن الافکار ویدعمونها. الأشخاص الذين قاموا بدور المؤازرين 2 بداية 
حياتهم الهنية. كما يجب أن تبحث عن الأشخاص الذين يتمتعون 


بالالتزام الكبير للإبداع والبدعین. 


تجميع (جمع) شبكة الأعضاء المؤازرين 

يتحمل أعضاء شبكة الدعم أدوارا مختلفة. والتزامات معينة 
لشروعك. على سبيل المشال: ربما تلتقي بأحد المؤازرين الذين 
يتبوؤون مكانا عاليا 2 المنشأة مرة: أوحسبمما يتطلب الامر عند 
طلب النصيحة والإرشاد بخصوص كيفية معالجة الامور الكبيرة 
المتعلقة بالتنفيذ. على الجانب الآخر. ربما تسأل مجموعة رئيسة 
من هؤلاء الأشخاص ذوى الخبرة التقنية أو المعرفة التسويقية 
أن تجتمع بهم أسبوعياء أو حتى يوميا لمناقشة التفاصيل المتعلقة 
بفكرتك من أجل الضی قدما بهذا المشروع. 

قد يختلف عدد الأشخاص الوازرین لمشروعك حسب حجم 
مشروعك ومنشأتك (منظمتك) . قد تتسع هذه الشبكة عندما 
يحدد المؤازر لمشروعك الموارد الإضافية التي قد يحتاجها المشروع: 
أوعندما يصبح فریق العمل أكثر إثارة بالفكرة ويتطوعون للمساعدة 
2 تنفید‌ها. 
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يبني المبدعون شبكة الدعم من الأنداد والزملاء. ثم يقومون 
بعد ذلك بالبحث عن الدعم والالتزام من المستويات الأعلىء يمكن 
أن يكون توقيت التواصل مع مديري الطبقة العليا خادعا. هذا هو 
الموقف الذي تكون فراسة الداعم السياسية: ومعرفته بالعمل داخل 
المنشأة آمرا مفيداء وبينما يكون من المهم أن تحصل على موافقة 
الإدارة العليا 2 التوقيت الناسب. قان البحث عن دعم الادارة 
العليا قبل وضع إستراتيجية معينة لإقناعهم والتأثير عليهم يمكن 
أن يكون له آثر سلبي على مشروعك. 


غالبا ما يركز المبدعون على التأثير على صناع القرارات. 
وأولئك الذين سوف يتأثرون بالابداع. لكنهم ( البدعون) غالبا ما 
يهملون البحث عن الدعم من قادة الرأى والعملاء (المستهلكون). 
على أنه يمكن أن يكون لهذه الفئة تاثير كبير على صانعي القرارات؛ 
ولهذا يجب أخذ هذه الفئة 2 الحسبان عند وضعك لإستراتيجيات 
التواصل مع الاخر واستراتیجیات تنفيذ الفكرة. 


تنصيحة : 


عندما تقوم بجمع التغذية الارتجاعية بخصوص فكرتك لا تنس 
أن تتحدث مع المصادر الخارجية مثل العملاء المهمين أو قادة الرأی. 


إن الانتظار الزائد عن اللزوم لكي يتم التواصل مع الأشخاص 
المهمين 2 الإدارة العليا يمكن أن يكون مشكلة كبيرة شأنها 2 
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ذلك شأن الاتصال البکر غير الضروري. من المهم أن تتواصل مع 
بعض صناع القرارات مبكرا ( بداية حياة المشروع) . فبهذه الطريقة 
تستطيع الحصول على الموارد التي تحتاج الیها. سل مؤازريك 
المساعدة 2 تطوير استراتيجية معينة للتواصل مع الأشخاص الذين 
قد يكون لهم تأثير كبير على مشروعك أو التواصل مع من يهمهم 
آمر هذا المشروع وذلك 2 التوقيت المناسب. 
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ابعك : 


2 ء الحالة العملية 


بعدما تقوم بوضع قائمة للداعمين لمشروعك. وبعد تحديد 
من يهمهم أمر هذا المشروع: تكون قد أعددت العدة لبناء الحالة 
العلمية لفکرتك: تشتمل هذه الهمة على التفكير الخلاق بخصوض 
إتمام الفكرة. وكذلك على الفكر التحليلي عن كيفية تأثير الفكرة 
على المنظمة ككل؛ وعلى الموظفين والعملاء ( المستهلكين) وغيرهم 


ممن يهتمون بأمر هنه المنظمة. 
يعتبر هذا التفكير والنقاش بخصوص ايجاد الحالة العملية 
مستندا مهما يجب عليك اعد اده. 


تحتوي الحالة العملية على المعلومات التي سوف تحتاج إليها 
لتحفيز الأشخاص على دعم فكرتك أو مشروعك. ولكي تحصل 
على الموافقات والموارد التي تحتاج إليها لإنجاح هذه الفكرة؛ 
عليك أن توضح للإدارة وإلى من يهمهم أمر المنشأة قيمة الفكرة 
وتأثيرها. 

على سبيل الشال: ریما تعتقد أن فكرتك المقترحة سوف 
تساعدك 2 تخفيض الوقت الذي تحتاجه الشركة لاستكمال تقرير 
أسبوعي عن عملائك. وبينما تقوم بجمع البيانات الإضافية: ربما 
تستطيع تحديد ذلك الوفت بطريقة معينة. واثبات كيفية تخفيض 
ذلك الوقت سوف يترجم بج النهاية إلى زيادة 2 أرباح الشركة. 
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نقطة البداية 
عليك أن تقوم بإعداد إطار لاستخدامه كدليل 2 عملية البحث 
ومدخلات الحالة العملية. يجب أن يحتوي هذا الإطار على الأجزاء 


الاتية: 

الأهداف. صف فکرتك وما تأمل أن تحققه وذ لك بخصوص 
التقنية, السوق أو الأهد اف الأخرى الرتبطة بهذا الهدف. اذا كانت 
فکرتك تتعلق بمنتج جدید أو خدمة جديدة. عليك أن تشرح آثر هذه 
الفکرة + تمییز شرکتکم عن النافسین وما الذي یجعل عملية تقلید 
هذا النتج آمرا صعبًا بالنسبة للمنافسین. 

الفوائد والزایا الترتبة على تنفيذ هذه الفکرة. ما هي فوائد 
هذه الفکرة اذ | ما تم تطبیقها. لكل من المستهلكين والستخدمین؟ 
عليك أن تشرح كيف أن فکرتك هي تحسين وتغییر «الموقف الحالي». 
وعليك أيضما أن تحدد المزايا التنافسية المحتملة التي يمكن أن 
تحققها هذه الفكرة لشركتكم: عليك أيضا مناقشة لماذا تعتبر هذه 
الفكرة مهمة للشركة؟ وذلك بخصوص استكمالها لتقنية حالية أو 
خطة إستراتيجية أو القدرات الإنتاجية أو خطط التوسع المستقبلية. 
2 بعض الشركات قد تحتاج إلى أن توضح ( تستعرض) تحسينات 
محددة يمكن قياسها من زاوية التكاليف. أو الإيرادات أو الأرباح أو 
درجة رضاء المستهلك. 
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العالم. حاول أن تسرد العالم التي تقدمها لتنفيذ هذه الفكرة: 
یستحسن ألا تقع ‏ هوة التفاصيل المملة لكل خطوة من خطوات 
تنقين الفكرة. 

العوقات المحتملة وطرق تفاديها. عليك أن تدرك المشكلات 
المحتملة:؛ أو المخاطر لكي توضح أنك تأخذ هذه العوامل 2 
الحسبان. قم بإعداد خطة عمل للتعامل مع هذه المشكلات. على 
سبيل المثال: ربما ينظر المستهلكون لهذه الفكرة على أن دمج أدوار 
ممثلي ادارة المشروع والمحاسبة 2 فسم واحد على انها تخفيض 2 
مستوى الخدمة المقدمة لهم. ولكي تتغلب على هذه المشكلة: ربما 
تحتاج إلى تطوير إستراتيجية معينة لتوضيح كيف أن هذا التغيير 
سوف يؤدي إلى تحسين مستوى الخدمة. 

تقدير تكاليف تنفيذ الفكرة. باستخدام الأرقام ما أمكن. 

الموارد المطلوبة: حدد الموارد التي سوف تحتاج إليها کالعمالة. 
العدات. الميزانية؛ وهكذا. حاول توفير الأرقام ما آمکن. مثلا: عدد 
الافراد الذين سوف نحتاج اليهم وتخصصاتهم... الخ. 

قبل أن يحضر متخذو القرارات أو الأفراد الذين بإمكانهم 
تحديد مصير فكرتك كأي عرض تقديمي لهده الفكرة؛ أو يقومون 
بمراجعة الحالة العملية »يجب أن يكونوا قد ألموا بفکرتك بل 
وينظرون إليها باستحسان. حاول أن تتواصل مع صانعي القرارات 


تفعيل الإبداع لل 6 


وأن تقوم بتزويدهم بالمعلومات المهمة بالنسبة للمقترح الذي تتقدم 
به. حاول أيضا طلب النصيحة منهم. إذا لم يكن باستطاعتك 
الإجابة عن أسئلتهم 2 الحال: حاول أن تبحث 2 عملية الحصول 
على الإجابات» عليك أيضا أن تقوم بتحديث كل مستنداتك لتعكس 
مدخلات وآراء هؤلاء الأشخاص. وكذلك الاشارة لاسهاماتهم 
وتقديرك لهذه الاسهامات. 


يختلف هيكل وشكل الحالة العملية من شركة لأخرى: ولهذا 
فإنه لا يوجد ما يسمى بالحجم الأمثل لهذه الحالة. سوف يختلف 
شكل وتفاضيل حالتكت العملية. 

يختلف هيكل الحالة العملية من شركة لأخرى؛ ولهذا فانه لا 
يوجد حجم أمثل (من حيث الطول) لهذه الحالات. سوف تختلف 
تفاصيل حالتك العملية بناء على الفكرة التي تروج لها وتوقعات 
الأشخاض الذين سيقومون نقراءتها. 

على سبیل المثال: إن فكرة تغيير التغليف لنوع ما من العصائر 
لكي يجعل من السهل تخزين هذا العصير داخل الثلاجة يحتاج 
إلى عرض تقديمي تقدم فيه ابحاث السوق. تكلفة هذا النوع من 
التغليف والمبيعات المتوقعة. لكن فكرة مختلفة ( أكثر اختلافا ) مثل 
إنتاج نوع جديد من العصير قد يحتاج إلى أدلة أكثر دعما بالوثائق 
والستندات: 
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وجود أشكال متعددة للحالة العملية 

ولأن الحالة العملية تخدم أغراضا متعددة: فلربما يكون من 
الهم ان تقوم بإعداد شكلين: على الاقل. لهذه الحالة: 

خطة مفصلة توضح الفوائد والمعوقات وكل خطوات التنفيذ وذ لك 
لتوزيعها على الأشخاص المسؤولين عن تطبيق الفكرة أو المقترح. 

خطة أقل تفصيلا لاستخدامها عن القيام بعرض فكرتك 
لمؤازري هذه الفكرة. يجب أن تكون هذه الخطة محددة وواضحة 
ولا يزيد عرضك للفكرة عن عشر دقائق - ويجب أن توضح الخطة 
قيمة وأهمية هذا الإبداع. 

ربما تريد -أيضا- أن تضع نبذة مختصرة تتكون من أربع إلى 
خمس عبارات تصف الإبداع أو الفكرة. والفوائد التي سوف تترتب 
على تطبیقها. يمكن أن يستخدم هذا العرض 2 جذب انتباه أحد 
الأشخاص المهتمين بفكرتك والذين لا يتوافر لديهم الوقت لقراءة 
التفاصیل. عليك أن تقوم بتحديث هذه المستندات عندما تقوم 
بجمع معلومات جديدة او تحصل على الاراء والتغذية الارتجاعية 
بخصوص اهتمام هؤلاء الأشخاص بفكرتك أو مشروعك. 

وبمجرد بناء الحالة العملية: فكر جيدا + كيفية تقديمها لمن 
يهمهم أمر المنشأة: ما هي احتیاجاتهم؟ ما هي خططهم؟. يعتمد 
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نجاح الإبداع على مدى معرفتك بمن يهمهم أمر المنشأة وكيف 


الخطوات البدثئية لبناء الحالة العملية 
1 - وضع الاطار العام. 


وباستخدام عبارة الرؤية کدلیل. فم باعداد اطار مبدثي 
للموضوعات التي ترید أن تشتمل علیها الحالة العملية. يجب 
أن تحتوي هذه الموضوعات على : الاهداف: العملاء التوقعین 
المنافسة: الفوائد التوقعة. والوقت اللازم للتنفيذ. وتقديرات 
التكلفة والعمالة. من المفيد ان يتضمن هذا الإطار العام بعض 
المعوقات المحتملة وكيفية التغلب على هذه المعوقات؛ ذلك لأن 
متخذي القرارات والمهتمين بأمر المنشأة سوف يسألون عن هذه 
المعوقات وكيفية التعامل معها. 
2 - وضع التفاصيل ما أمكن. 

العمل. بمفردك آو مع مجموعة من الأشخاص. على توثيق 
المعلومات التي تعرفها عن الموضوعات التي تقوم بوضع إطار لها. 
ریما تحتاج إلى عمل بعض التوقعات او التقديرات بخصوص الارباح 
الموارد المطلوية؛ الوقت الطلوب. و التکالیف. تأكد من صياغة بعض 
الافتراضات عن هذه التوقعات. ریما يقوم أحد الاشخاص بتحدي 
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هذه الافتر اضات و مناقشتها . ولذا يجب عليك أن تكون مس تعدا 
للدفاع عن هذه الافتراضات وتبريرها. 
3 - جمع البيانات. 

عليك أن تقوم بجمع البيانات والبحث وذلك معالجة نقاط 
الضعف 2 خظتك» عليك آیضا أن تستكشف افتراضاتك لتخديد 
ما إذا كان بإمكانك جمع الحقائق التي قد تعضد هذه الافتراضات 
أو تدحضهاء بناء على ما تعلمته. قم بتحديث الحالة العلمية. تذكر 
أن عملية بناء الحالة العملية تتساوی 2 قيمتها مع المستندات التي 
تعد ها ( الخطة) : و یاستکشاف تفاصیل المشروع الذى الموج بك ؛ 
ستصبح خبیرا 2 الموضوع الذي تقترحه. 
4 - البحث عن التغذية الارتجاعية. 

اعرض الحالة العملية على المستشارين الوئوق بهم والمؤازرين 
لخطتك 2 شبكة التواصل غير الرسمية: سل النصيحة التي تقوی 
حالتك العملية وقم بمراجعة هذا الستند بناء على الاراء والنصائح 
التي حصلت علیها. 


5 - الترویح للفکرة. 


قبل ان یقوم الاشخاص الذین سوف یقررون مصير فكرتك 
بمراجعة الحالة العملية أو حضور عرضك التقدیمی لهنه الحالة 
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يجب أن يكون هؤلاء الأشخاص 4 موقف يفضلون فيه فكرتك 
ویعضدونها . حاول ترتيب اجتماع غير رسمي مع هؤلاء الأشخاص 
لكي تسألهم النصيحة بخصوص فکرتك. حاول ألا تقدم الحالة 
العملية آنذ اك: عوضا عن ذلك: ناقش هذه الحالة با ختصار. يمكنك 
آنذ اك أن تقوم بتحسین وتطویر مستند اتك وذلك باضافة النصائح 
والتغذية الارتجاعية التي حصلت علیها إلى هذه الستند ات. 
6 - و جود مستندات متعددة لجموعات جمهور الستمعین. 

باستخدام العلومات التي قمت بتجمیعها . حاول ایجاد آشکال 
وصور مختلفة من المستند (الحالة العملية) لتلائم اتخات 
المجموعات المختلفة من الذين يهمهم أمر المنشأة. 

على سبيل المثال: ربما تريد مستندا أكثر تفصيلا للفريق الذي 
تعمل معه؛ وربما تريد وضع عرض تقديمي مفصل للتواصل مع 
مؤازريك المحتملين بخصوص فكرتك أو المقترح الذي تتقدم به. 
عليك ایضا. ان تاخذ 2 الاعتبار كتابة ملخص تنفيذي يلقي الضوء 
على النقاط المهمة 2 حالتك العملية لكل مجموعة من المجموعات 
التي يهمها أمر الشروع. سوف يذكر هنا المستند المختصر هذه 
المجموعات بفكرتك المقترحة وفوائدها. كذلك فان هذا المستند قد 
يسهل عملية مناقشة فکرتك المقترحة. 
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إن نجاحك 2 الحصول على دعم فكرتك. سوف يعتمد بصورة 
كبيرة على قدرتك 2 التأثير على المجموعات المختلفة التي يهمها أمر 
المنشأة: وقبل أن تقوم ببناء الحالة العملية. فان من المفيد أن تحدد 
الجموعات المختلفة التي يهمها أمر المنشأة من حيث اهتماماتهم 
وأسثلتهم بخصوص فکرتك. سوف تساعدك هذه المعلومات 2 
اعداد استراتيجية لكسب دعم كل مجموعة من هذه المجموعات 
لفكرتك . وعليك ان تفكر بے هذه الإستراتيجية من منظور مستوى 
مساهمة هؤلاء الأشخاص (المجموعات) ب4 المشروع: وكيفية قيام 
هذه المجموعات بتقويم فكرتك وطرق التواصل التي يفضلونها. 

تكييف منهجك او تهينته 

لكي تحصل على الدعم الذی تريده من هذه الجموعات. عليك 
أن تهین أو تعد منهجك أو مدخلك لهذا الأمر. على سبيل المثال: 

لكي تحصل على دعم نائب الرئيس للشؤون الماليةء ربما تقوم 
بإعداد عرض تقديمي بطريقة رسمية مع العديد من المواد المطبوعة 
بخصوص تقدير التکالیف. اتجاهات الصناعة بخصوص الإنفاق, 
والمزية التنافسية التي تحققها فكرتك. 

لكي تحصل على مساندة مدير الإنتاج الذي سيقوم القسم الذي 
يعمل فيه بتطبيق فکرتك. ربما تحتاج إلى منهجية أو طريقة مختلفة 
ج عرض فكرتك. ربما لا تحتاج إلى العرض التقديمي. عوضا عن 
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ذلك. فإنك قد تحتاج إلى اجتماع غير رسمي مع هذا المدير وريما 
تبدأ هذا الاجتماع بالإشارة إلى مدى أهمية هذا القسم (الإنتاج) 
للشركة ککل. وبسؤال مدير الإنتاج لمساعدتك وارشادك إلى أفضل 
الطرق لتنفيذ وتطبيق فکرتك عليك أن تأخذ 2 الاعتبار شرح 
الفوائد المترتبة على فكرتك وكيف أن هذه الفوائد سوف تساعد 2 
تسهيل عمل الموظفين 4 المستقبل. 


الترویج لفكرتك 


إن الهدف الرئيس من التواصل بخصوص فكرتك هو التأثير 
على المجموعات التي يهمها أمر المنشأة. والحصول على دعمها 
لهده الفکر 5؛ مبدئیا: فانك دة «بتسويق» هده الفكرة. وعندما 
إلى أن تتذکر الکلمات التي تبدأ بالأحرف (۸10۸): 


1 - و جود التوعية لفكرتك ( ۸۱۷۵۲6۱6۵5 ) . 
2 - اثارة الاهتمام بهذه الفکرة ( 1006۲65/5). 
3 -وجود الرغبة 2 فکر تك بعرض قوائدها ( ٥51۲ع(‏ ) . 


4 - السوّال عن الساعدة (قرار/فعل) 2 تطبیق فکرتك بنجاح 
.(Actions (‏ 
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يقول «دين راسك»: ان أفضل طريقة لحث الآخرين هو استخدام 
أذنيك 2 الاستماع الیهم». 


نصیحة: هل تکمل فکرتك مبادرة حالية ناجحة8؟ اذا كان الامر 
کذلك. حاول أن تجد الاشخاص الآخرين الذین یقومون بادارة 
هذه البادرة. واستکشف طرقا محددة لر بط فکرتك بمبادرتهم. 
بهذه الطريقة ربما تستطیع أن تستغل الوارد الشتر کة. 


9 ماذا تفعلة 

لا تهدرالهدر!! 

(إيلا) مديرة تسويق بشركة (نيوجين) : شركة متوسطة 
الحجم لتسويق الأغذية. تهتم (إيلا) بالمناخ وتقوم بالدفاع عن 
عملية ( اعادة الاستخدام). نما الى علمها حدیثا ان شركتها تقوم 
بالتخلص من العدید من آطنان الغذاء كل شهر 2 احدی (مقالب 
القمامة) 4 النطقة. 

تستخدم شركة (نیوجن) العدید من الستشارین الذین یقومون 
بمراقبة عملية الواءمة مع الناخ حسب القوانین الفيدرالية وقانون 
الولاية المتعلقة بالتخلص من القمامة والخلفات. وعلی الرغم من 
أن شركة نیوجن لم تخرق هذه القوانین. فإن ایلا تعتقد أنه يجب 
أن تكون هناك طريقة أفضل للتعامل مع الهدر. اكتشفت إيلا أنه 
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اذا قامت شركتها بفصل القمامة 2 مجموعتين يباع النصف منها 
الى شركة محلية لاعد اد هذه المخلفات لتكون سمادا يستفاد منه. 
قامت إيلا بالاتصال بهذه الشركة:؛ وعلمت أن هذه الشركة تتطلع 
إلى شراء كما هائلا من هذه المخلفات - وأن هذه الشركة 2 بحث 
دائم عن شريك 2 هذا المجال. 

كان هذا التوقيت مناسبا لكلا الشرکتین. أحبت إيلا هذه 
الفكرة لفوائدها وتريد الاسراع 2 هذه الشراكة: قامت إيلا بوضع 
(عبارة الرؤية) ونجحت 2 جنب العديد من المؤازرين لفكرتها 
هذه. أدركت إيلا أنها تحتاج إلى داعم ذلك أن الفكرة التي تقوم 
بالترويج لها لا تقع + نطاق مسؤولياتها الادارية. لذلك قامت إيلا 
بدعوة نائب رئيس الشركة لشؤون البيثّة ليكون الداعم الرئيس لهذا 
المشروع. وبالمساعدة التي سوف يقدمها هذا الداعم: قامت ایلا 
بكتابة الحالة العملية. وبعد محاولة الحصول على دعم العديد 
من مدير الإدارة الوسطى. أصبحت إيلا أكثر قناعة بدفع فكرتها. 
لكنها غير متأكدة ما هى الخطوة القادمة؟ هل يجب أن تتحدث 
ايلا عن فكرتها مع متخذى القرارات بالإدارة العليا؟ سؤال الشخص 
الداعم للفكرة لحضور اجتماع معها ليقوم بتقديم الفكرة للإدارة 
العليا؟ تحديد كل من يهمهم أمر المنشأة ممن لم تقم بالتواصل 
معهم بعد والاعداد للاجتماع بهم؟ 

ماذا تفعل؟ سوف يقترح الموجه ( مؤلف هذا الكتاب) حلا لذلك 
ج جزء لاحق من هذا الكتاب تحت عنوان (ما يمكنك عمله) . 


و ال سس دنا هدام 


ربما يكون العرض التقديمي أفضل الطرق لفکرتك. إليك 
بعض الإرشادات التي يمكن أن تساعدك 2 إعداد هذا العرض 
التقدیمی: 

تحدید الحاجة إلى الشروع الذي تتقدم به عليك أن تقوم 

بوصف وشرح الحاجة إلى مشروعك. خصوصا الشکلات 

التي یمکن حلها او الساعدة التي یقدمها هذا الشروع 2 

استغلال فرصة مهمة یدرکها جمهور الستمعین. 

وضع هذا الابداع. حاول أن تخاطب الحاجات و الاولویات 

والاهتمامات وا لشکلات التى يفكر قیها الأشخاص الذین 

تتواصل معهم. 

استخدام لفة یفهمه ا الجمیع. توخی البساطة وتجثب 

الکلمات غير الفهومة ما آمکن. استخدم أمثلة ذ ات الصلة 

الوثيقة باحتیاجات جمهور آلستمعین. 

قدم مقترحا فریدا للقيمة, وذلك باستخدام عبارات قوية 

ودقيقة والتي توضح الفوائد الحقيقية لفکرتك. حاول ان 

تمیز فکرتك عن الافکار الاخری بالقاء مزید من الضوء 

على مزايا هذه الفکرة. 

لتكن فكرتك واضحة بخصوص ما تطلبه من الناس: هل 

تطلب الدعم من هؤلاء الأشخاص5 هل تحتاج إلى الموارد. 
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يحتاج الناس الى معرفة كيف يؤدي مشروعك الى اشراكهم 
بطريقة أو بأخرى. 


ظ ٠‏ انظرالى المقاومة والانتقادات على أنها تغذية ارتجاعية 


الارتجاعية. وأن يحددوا اهتماماتهم. وتريد أيضا آن تكون 
قادرا على فهم هذه الاهتمامات حتى تستطيع التعامل معها 
بطريقة مباشرة: حاول أن تشرح لهؤلاء الأشخاص أن ردود 
آفعالهم سوف تؤدي إلى التطوير والتحسين 2 المشروع أو 
الفكرة المقترحة. 
استخدام المنتديات والاجتماعات التعددة. حاول تطويع 
الوسيلة التي تستخدمها للتواصل بشأن أفكارك حسب 
احتياجات جمهور المستمعين. على سبيل المثال: ربما تريد 
استخدام اجتماع رسمي مع بعض من يهمهم أمر المنشأة: 
بينما قد يكون العرض التقديمي أكثر ملاءمة للآخرين. 


فيدة. يمكنك أن تشجع الأشخاص لتقديم التغذية 


الصورة النهاتية للمشروع 
بينما تقوم بالتواصل مسع من يهمهم أمر المشروع: عليك 
أن تعمل مع داعمي المشروع لتحديد الأشخاص الذين ستكون 
مواقفهم ضرورية للاستمر ار 2 مشروعك: وبمجرد أن تحصل 
على مساندة متخذی القرارات. تکون 2 موقف یسمح لك بطلب 
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الموارد التي تحتاج إليها لتنفيذ فكرتك. سوف تشتمل هذه 
الموارد على الأشخاص الذين سيعملون 2 تنفيذها ( العمالة). 
والتمويل اللازم للتنفيذ. 

2 هذا الوقت. يأخذ مشروعك الصيغة الرسمية وتحتاج 
إلى مدير لهذا الشروع. وهو الشخص الذي يهتم بالتفاصيل 
ويساعد 2 التخطيط والتنسيق لعملية تطبيق وتنفيد فكرتك. 
بالطبع يجب أن يكون هذا الشخص ملما بالعمليات التنظيمية. 
ربما تختار أن تقوم بهذا الدور بنفسك أو أن تختار شخصا 
ملائما للقيام به. 


ی يمكنك عمله : 

تذکر موقف ایلا وعدم تأكدها لتقدیم فکرتها التعلقة باعادة 
استخدام القمامة قدما. 

اليك ما یقترحه الوجه (مولف الکتاب). 

قبل اللقاء مع متخذى القرارات. تحتاج ايلا إلى التأكد من 
آنها قد تعرفت على الفئات الهمة ممن بهمهم آمر الشروع وتطویر 
استراتيجية للتأثیر علیهم. والا فان الشروع القترح لن يرى النور. 
2 هذه الحالة فان دور الستشارین یعتبر حرجاء ذلك لأن متخذي 
القرارات ریما يُسألون عن رأيهم ‏ مشروع إيلا. تعرف ایلا أن 
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عملية بناء الدعم تحتاج إلى مناورات وفهم جيد للشركة ككل. 
قامت ایلا بسؤال داعميها بمساعدتها 2 تطوير هذه الإستراتيجية 
المتعلقة بكيفية التواصل مع من يهمهم الأمر وكذلك الأشخاص 
المؤثرين قبل أن تطلب الدعم من الإدارة العليا. 

ترى الإدارة الغليا 2 شركة (نيو جن) المستشارين الخارجيين 
کخبراء البيئة وسوف تسألهم النصيحة بخصوص هذا المشروع. 
وإذا لم تقم إيلا بالتواصل مع هؤلاء الخبراء مبكرا فإنها بذلك 
قد تتعرض لمخاطرة أن يقوم هذا الفريق من المستشارين بانتقاد 
مشروعها أمام الادارة العلياء ومن ثم تقليل سمعتها وموقفها. يجب 
أن تعمل إيلا مع داعمیها 2 تطوير استراتيجية للتواصل مع كل 
من يهمهم أمر الشروع وكذلك بالأشخاص المؤثرين وذلك قبل أن 
تجتمع مع متخذي القرارات المهمين: مع الداعمين دونهم. 
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۵ السادسه4 


اداره | 


و مه 


او العارضة 


غالبا ما تقایل الأقكار الجديدة بالمقاومة أو المارضة. وذلك 
لآن الإبداع يهدد حالة «الموقف على ما هو عليه». تكون المقاومة 
أو المعارضة رد فعل طبيعي: على سبيل المثال: ریما يشعر مدير 
البحث والتطوير (۸&5) بالتهديد من جراء القكرة التي تتشدم 
بها لمعادلة جديدة لمواد طلاء المنازل: ريما يرى هذا المدير فكرتك 
على أنها تدخل 2 طبيعة عمله. أو ریما يرى المدير الهندسي لوحة 
الوقت الإلكترونية على آنها شيء غير ضروري على الرغم من أنها 
قد تزيد الكفاءة لقسم المحاسبة. 

وأنت بصدد تقديم فكرة جديدة: قد تتعرض لنوعين من 
المقاومة: مباشرة وغير مباشرة. ولكي تكون مؤازرا ناجحا للم بداع؛ 
يجب أن تتوقع كلا النوعين من المقاومة وأن تكون مستعدا لمواجهة 
كل منهما . ولكن عليك أن تتواصل مع داعميك ومؤازريك لمساعدتك 
2 تطوير إستراتيجية للتغلب على هذين النوعين من المقاومة. 

فهم المقاومة المباشرة وغير المباشرة 

تأتي المقاومة الباشرة 2 شكل الانتقادات الفتوحة. وهذا النوع 
من القاومة من السهل ادارته لأنه واضح ومباشر. خذ مثلا فکرة 
تغيير معادلة مواد الطلاء. ربما تسمع بأن فکرتك هذه: 

لیس هناك حاجة الیها 2 السوق أو 2 الصناعة ککل, «الطللاء 
الحالي له نصيب جيد من السوق. ویشعر ومستهلکونا بالرضا عند 
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استخدامه. إذن لماذا نحتاج الى معادلة جديدة؟» أو «إننا نوّدی 
عملياتنا بدقة 2 حالتها الحالية. ليس هناك حاجة للتغيير». 
مخاطر عالية. «هناك العديد من المتغيرات المجهولة 
بخصوص عمل هذه المعادلة الجديدة: ريما نخسر بعض 
المستهلكين ان لم تكن هذه المعادلة على القدر نفسه من 
الجودة كالعملية الحالية». 
أكثر تكلفة. «لدینا ضائقة مالية وليسن لدینا المال الكثير 
للإنفاق على هذه المبادرة الجديدة». 
سوف تبوء بالفشل. «منذ سنتين فمنا باعادة تكوين اللون 
الأحمر لجعله أكثر وضوحاء كانت هذه العملية فشللا ذريعا 
وخسرنا الكثير من المستهلكين». 
ليست ممكنة تکنولوجیا. «لا يمكن تصنيع المادة الجديدة 
حسب معايير جودتناء ولن يقاوم هذا الفوع من الطلاء 
حالات الطقس الشديدة». 
آما بخصوص القاومة ا لستترة ( غير الباشرة) فهو تحد 
کبیر أیضا. ولأنها غالبا ما تکون غير واضحة. فانه غالبا لا یمکن 
إدراكهاء وتبدو هذه القاومة على السطح 4 مرحلة التنفيذ» مثل 
عندما تصوح بشحن مجموعة العمل؛ وحتهم ڪان الضی قدما 2 هذا 
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المشروع. ربما يتخلف بعض الأشخاص عن التوقيت المحدد لعمل 
شيء ماء أو التأخر 2 الاستجابة للطلبات. أو الجدال بخصوص 
تخصیص الوقت والوارد بين الشروعات. قد تحدت هذه الآمور 
لاسباب حقيقة أو ربما تتم هذه الأمور عن القاومة الستترة. یقول 
«نیکولا مايكافيللي»: «لیس هناك شیء أصعب 2 تنفيذه أو أكثر شکا 
4 نجاحه أو أكثر صعوبة 2 ادارته من خلق نظام جديد». 

على سبيل المثال: ریما تكون قد بحثت عن تقديرات السعر 
والتكلفة لعادلة الطلاء الحديثة من المديرين 2 أقسام مختلفة. 
بما فيها الانتاج والمبيعات والبحوث والتطويرء وبينما قد يبدو على 
السطح أن هؤلاء المديرين لديهم انطباعات إيجابية عن مشروعك 
خلال الاجتماع المبدئي معهم. فلربما يتراجعون 2 أفكارهم حينما 
تحاول أن تتفت أضكازك أو مقترحاتك. وحینتذ عليك أن تحدد 
أسباب هذه المقاومة المستترة وأن تتعامل معها بفاعلية من أجل أن 
تمضي قدما 2 مشروعك. 
نصيحة: حاول أن ترسم الفكرة أو تقدم نموذجا مصغرا لها. أو 

تقدم الأدلة والبراهين على أهميتها؛ لكي تعطي الآخرين فكرة 

محددة لشكل الإبداع أو الاقتراح الذي تتقدم به. 
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تحديد أسباب المقاومة أو المعارضة 

لهذا فان الخطوة الأونى هو أن تجد داعماً أومؤازرا لك اذا کان 
هذا الشخص من الأشخاص المهمين ذوي النفوذ ‏ أو من متخذي 
القرارات المهمين: اذا لم يكن لهذا الشخص حضور 2 مشروعك: 
فلريما يكون باستطاعتك أن تتجاهل مقاومته أو معارضته لفكرتك. 
بالرغم من ذلك. فإنه 2 معظم الحالات يجب عليك أن تتناول 
اهتمامات الاخرین. وذلك لحثهم 2 العمل تجاه تطبيق فكرتك 
ووضعها بے حيز التنفيذ. 

2 العادةء لا تكون القاومة أو المعارضة مشكلة 4 حد ذاتهاء 
اذ انها قد تكون ظاهرة أو عرضا لمشكلة أخرى. 4 هذه الحالة فانه 
من بين أسياب ذلك: 

الخوف من المجهول. 
الاعتقاد بان هد | الإبداع أو تلك الفكرة غير ضرورية. 
الرغبة 2 الحماية من المخاطرة وعدم التأكد. 
تقویم أو فهم فرصة معينة تختلف عن فکرتك. 
غیاب المكافأة للا بداع أو قبول التغییر. 
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الخوف من الاضطراب والخلل 3۶ النظام التنظيمي أو 
الثقافة المؤسساتية. 
الأعباء الجديدة التي تأتى مع تنفيذ الفكرة أو الموارد المتاحة. 
اذا كان باستطاعتك أن تحدد مسبيات المقاومة أو العارضة: 
ستكون .2 موقف أفضل لمعالجة هذه المسببات أو التعامل معها. على 
سبيل المثال: فان مدير البحوث والتطوير الذي يقول إن معادلة 
الطلاء الجديدة ليست شيئًا جيدا من منظور التقنية: ريبما يفكر أن 
الواد التي تدخل 2 هذه المعادلة الجديدة قد تفشل عند اختبارها. 
أوربما يكون السبب 2 المقاومة أو المعارضة أقل وضوحاء على سبيل 
المثال: ربما يريد هذا المدير حماية سمعته أو موقفه. أو ریما يشعر 
هذا المدير بعدم الأمان لأنك قد قمت بتحديد طريقة أفضل 2 عمل 
الأشياء. وإذا علمت أن هذا الخوف هو السبب وراء معارضة هذا 
المدير لفكرتك. يصبح بإمكانك تطوير إستراتيجيتك لکسب موافقة 
هذا الدیر. قم بالاجتماع معه واعترف بخبرته 2 هذا الجال. ثم 
سل هذا الدیر أن يشرح آسباب مقاومته والامور موضع اهتمامه 
وعمااذا كان لديه بعض النصائح لتحسین فکرتك أو مقترحك؟ 
ادرس. الجزء الهم ج انتقاداته واشکره على الساعدة. 
قد تساعد عملية إشراك الآخرين 2 التفلب على العارضة أو 
المقاومة لفكرتك. اذا قمت بإشراك هذا المدير من خلال البحث 
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نفسه جزءا من نظام الدعم: وربما يشعر بالامان وعدم الخوف من 
مشروعك عندئذ سيتحول إلى مؤيد لك وداعم لفكرتك. 


التغلب على المقاومة والمعارضة 


الدائم عن رأيه: فان هناك فرصة كبيرة 2 أن يرى هذا المدير 


هتالف العدید من الاسالیب الشی ساعد على التفلب علی 
القاومة لفکرتك أو ابداعك. يوفر الجدول الاتي «أساليب التغلب 
على المقاومة» واليك بعض الأمثلة علی ذلك: 


أساليب التغلب على المقاومة 


والحقائق والمنطق الجديدة للطلاء. لأنه يخشى خسارة 
۰ التواصل بشأن سمات | العملاء: قم بمراجعة دراسة السوق 


الفوائد التى تحققها | مع هذا المدير وذلك بالقاء الضوء 
هذه الفكرة على فوائد هذا المنتج. وهل تساهم 
هذه الفكرة 2 تدنية أو تقليل الهدر 
ومن ثم تبدو جديدة بے نظر المستهلك 
الذي يهتم بشؤون البيئّة. هل ستخفض 
التكلفة بدرجة اكبر من المنتج 
الحالى؟ عليك أن توضح لهذا المدير 
الحاجة إلى هذا المنتج الجديد وحاول 
اقناعه بأن استجابة العملاء لهذا 
المنتج سوف تكون إيجابية 
84 ياس ب بي ل ل ” تفعیل الابداع 


التسهيل 


تشعيل الإبداع 


٠‏ اشراك الشخص وذلك 
بسؤاله عن بعض الأفكار 
والآراءأو مساهمته 2 
هذا المشروع 

* شراكة ملكية الفكرة 


التي تتقدم بها أو حتى 
الشراكة # تنفيذها 


ى الشكر والثناء لهذا 


الشخص لشارکته 
ومساعدته والاعتراف 
بمجهوداته أمام 
المديرين الآخرين وأمام 
الاشخاص ذوي التأثیر 


مارات 
والتدريب والأشكال 
الأخرى لتحويل الدعم 
والمساعدة للشخص 
الاخر 


۰ مساعدة من سوف 


يتأثرون بالفکرة 
۰ الحصول علی الوارد 
الإضافية والضروریه 
لجعل الشخص الاخر 
اکثر اريحية بفکرتك 


ریما يشعر رئيس قسم الشتریات 
بالتهديد باقتر احك 2 تغییر سلسلة 


اداد الشركة حاول آن حرف 


هذا الششخص خف میکرا. 
حاول أن تثني عليه وأن تقدر آفکاره 
الجيدة خلال اجتماع المجموعة أو 


الفريق لكي يشعر بأهميته واشتراكه 


+ الشروع 


فد ترکز فكرة اعادة هيكلة فریق 
البیعات على القطاعات الصناعية 
وهذا قد يعني جهدا أكبر لرجال 
البيع: بینما یحاولون أن یکونوا 
خبراء بج نواح لا یعلمون عنها 
الکشیر. لتکن مسژوليتك مساعدة 
هؤلاء الأشخاص بالتدریب والوارد 
الأخری وذلك بهدف تسهیل عملية 
قيولهم للفکرة أو الابداع. استفل 
الفرصس لساعدتهم ج زيادة 
معرفتهم بسرعة. حتی یستطیعون 
الترکیز على عملية البیع 
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“اهم بتوضيح انتواجي 


شاه المشروع التي 
هم محل الاهتمام 
وحاول استكشاف 
البداقل الحتماد 
التي تخاطب مصادر 
المقاومة والمعارضة 


٠‏ قم بتقديم الحلول 


الوسطية أو القایضات 


أو موقعك القیادی 
ج الاسراع بتنفيذ 
که این مرف 
ال لطة, أو ابحث 
عن الاشخاض الدین 
یعملون 2 مناصب 
ادارية أعلى بهدف 
دعمك ومسائدتك 


بمتطلیات ومعاییر الجودة الحالية. 
عليك أن تقوم باستکشاف معادلات 
بديلة أو مواد بديلة یکون من شأنها 
أن تعالج أو تخاطب هذه الاهتمامات 
ومن ثم تعديل معادلة الطلاء بما 
يناسب ذلك 


للشروعك کلف احد اعضاء الفريق 
أن يقدم تقريرا باستنتاجاته خلال 


الأسبوع الاتي. لقد مضت ثلاثة 
أسابيع ولم يقدم هذا الشخص 
تقريره. ربما يكون ذلك دلالة على 
آن اتد مديرى الإدارة العليا يضح 
ترکیزا معینا على أهمية مشروعك 
و کذلك أفضلیته 2 التنفيذ 


كن مستعدا لوا جهة القاومة أو المعارضة خلال مراحل تنفيذ 


مشروعك على أنه من الهم أن تکون صاخ البال وترکز على رؤيتك : 


إن الاحتفاظ بالسلوك الإيجابي وادراك أن جميع المبدعين عليهم 


6 سس سس تقعيل ایدم 


مواجهة المقاومة والمعارضة اذا أدركت ذلك فسوف يساعدك هذا 
2 الاستمرار 2 تنفيذ مشروعك أوفكرتك والنجاح 2 ذلك. تقول 
روزايس موسز كانتر «تشتمل الإنجازات الإبداعية على الحصول 
على السلطة واستخدامها .2 التأثیر». 


خطوات التغلب على القاومة أو العارضة 
1 - الاستماع الفاعل لكل آنواع التغذية الارتجاعية. 

عليك أن تولي اهتماما عندما ینتقد الناس فکرتك. سل الاسئلة 
التي تکشف عن لب اهتماماتهم. على سبیل الثال. ربما تسأل: «هل 
یمکن أن تقول لي الکثیر بخصوص . . کذا» أو «مل بامکانك أن 
تشارك معي الحقاشق التي تدعم آراء‌ك؟» غالبا ما يعي الأفراد 
الذين ينتقدون فکرتك شيا قد يفيب عنك: کذلك فان التفذية 
الارتجاعية الامنية التي یقدمونها ریما تساعد 2 تحسين وتقوية 
خطتك؛ او تحسين الطريقة التي تستخدمها 2 عرض افکارك. 
2 - الآخن ‏ الاعتبار دور من یقوم بالنقد وسمعته. 

اذالم تكن هذه الانتقادات بناءة فعليك أن تعمل مع د اعميك 
ومؤازريك أو بعض المستشارين لتقويم أهمية الشخص الذي يقوم 
بالانتقاد او العارضة. هل الشخص الذي يعارض فكرتك سيكون 
عاملا حاسما 2 تنفیذها؟ هل هو شخص يستطيع التأثير على 
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الآخرين آو یتحکم 4 بعض الوارد التي تحتاج إليها لتنفيذ فكرتك؟ 
هل تحتاج إلى دعم هذا الشخص لكي تستمر 2 مشروعك؟ إذا 
كانت الإجابة عن أي من هذه الأسئلة بالإيجاب فلربما يحتاج إلى 
تطوير إستراتيجية للتغلب على هذا النوع من المعارضة أو المقاومة. 
آما اذا كان هذا الشخض يعرف عنه أنه یعازض من أجل العارضة 
فقد يكون الحل الأمثل هو تجاهله أو اهمال آرائثه. 


3 - تحديد أسباب المقاومة أو المعارضة. 


خد الاغتباز سنت معارضة هذا الشخض لفکر تك تحص 
الأمر جيدًا. هل يرجع هذه العارضة أو القاومة إلى قصور 2 
الفکرة ذاتهاء أو مدی تأثیرها على هذا الشخص؟ هل يشعر هذا 
الشخص بالتهدید؟ هل هذا الشخص مدرك للمخاطرة. هل هذا 
الشخص مشغول الى حد لا یستطیع معه تحمل مسوّولیات اضاقية. 
ویخشی أنك سوف تسأله الساهمة والشاركة 2 هذا الشروع. هل 
یشعر هذا الشخص باأنه ربما يتم الاستفناء عنه بعد اتمام الشرع؟ 
ربما تريد أن تسأل داعميك أو شخصا آخر تم استبعاده من الشروع 
لساعدتك 3 تحدید أسیاب القاومة أو العارضة. 
4 - القیام بتطویر استراتيجية لادارة القاومة. 


بناء على ما تعرقه عن الشخص المعارض لفكرتك: والاسیاب 
المحتملة لمقاومته؛ عليك أن تقرر المنهج أو المدخل الذي ستقوم 


8 سس تفعيلالإبداع 


باستخدامه لادارة هذه المقاومة:إذا كانت المخاطر هي آهم 
اهتمامات هذا الشخص,. حاول القيام بحث هذا الشخص 
باستخدام الحقاتق والمنطق وذلك بخصو ص كيفية معالجتك لهذه 
المخاطر. إذا كان هذا الشخص يشعر بالتهديد نتيجة تنفيذ فكرتك 
هذه. حاول تشجيع هذا الشخص على الاتهام والمشاركة وذلك 
بسواله النصيحة ودعوته الى حضور الاجتماعات. هناك أساليب 
اخرى يمكنك اخذها + الحسبان: بما ب ذلك التدريب كي لا يشعر 
هذا الشخص بأنه مثقل بالاعباء, وأيضا توفير المقابل لما يقوم به 
هذا الشخص نتيجة دعمه ومساهمته: أو توفير بعض البيانات التي 
تدعم مشروعك. أو توجيه وتدريب هذا الشخص لإتمام الأنشطة 
الموكلة اليه. 

5 - الاستمرار 2 بناء شبكة الدعم. 


عليك أن تدرك أنه قد لا يكون من المکن اقناع جمیع الناس 
وحثهم لدعم مشروعك. بالرغم من ذلك. فانه كلما زاد عدد 
الاشخاص الذین يدعمون مشروعك زادت قدرتك على مجابهة 


المقاومة والاعتر اض على فکرتك أو مشروعك. 
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ر .2 الانفعال 


إن الخطوة النهائية والهمة ب2 التنفيذ الناجح لفكرتك 
الجديدة هي أن تحتفظ بحماستك. والقيام بتشجيع الآخرين على 
ذلك لمشروعك. كذلك فان تفهمك للتحديات المتعلقة بالحفاظ 
على هذه الحماسة؛ ومراجعة الإستراتيجيات التي تمكنك من ذلك 
فمن الممكن أن يساعدك 2 هذه الخطوة الحاسمة من خطوات 


تنفيذ الا بداع. 
فهم التحدیات التعلقة با لنشاط أو القوة 
الدافقعة (الدواقع) 


تأخذ الابداعات وقتا لتنفیذها. كما أن الحافظة على القوة 
الدافعة ( الدوافع) لشروعك هو آمر صعب حقاء فمن السهل 
إثارة الناس برؤية معينة ب بداية حياة المشروع آکثر من الاحتفاظ 
بحماستك خلال التقدم اليومى تجاه تحقیق آهد افك. يجب أن 
تحتفظ بتحفیز الاخرین لتصل إلى الهمدف. وذلك بان تکون 
میس ومثابر | ومدأقنا عن فكرتك . 

وبينما یسیر مشروعك من مرحلة التخطیط إلى مرحلة 
التنفيذ: فانه يجب أن تدعم فریق العمل وأن تؤكد لأولئك الذین 
سوف يتأثرون بهذا التغيير أهمية هذا المشروع: وأن توفر المعلومات 
بصفة مستمرة لأولئك الذين يهمهم آمر المشروع والمنشأة وهم 
الذين يتحكمون 2 الموارد التي تحتاج إليها لتنفيذ مشروعك. يقول 
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«جوزیف شومیتیره إن الإبداعات ليست عملا يظوليا ج الحکمة أو 
الفطنة لكنها عمل بطولي بے الرغبة. 
لكي تحتفظ بفريق العمل ومن يهمهم أمر المنشأة 32 درجة عالية 
من التحفيز خلال فترة تطبيق (تنفيذ) الإبداع» خذ 2 الاعتبار 
هذه الأساليب وذلك بهدف الاحتفاظ بالقوة الد افعة. 
الإيفاء بالوعود. المبدعون الناجحون يقللون من الوعود 
ويزيدون 2 العطاء. لا تدمح وعودا إلا تستطیع الایفاء بها. 
الاتمام 2 الوقت المطلوب: قم بوضع التوقيت المعقول 
لتنفيذ الأشياء. إن الوفاء بهذا التوقيف يوضح أن فريق 
العمل يمضي قدما بطرق آسهل, وأن هذا الفريق يتمتع 
بالقدرة على تطبيق المشروع كاملا. 
إذافشلت#4 تنفین الأشياء حسب ما هو متفق غلية: ربما يتعجب 
بعض الناس بوجود مشكلة عويصة بهذا المشروع أو أن هناك مشكلة 
تتعلق بالتزام أعضاء الفريق. 
تقدیم الفوائد مبکرا. حاول البحث عن طرق توضح بها قيمة 
مشروعك. على سبیل المثال: ے مراحل مبكرة من مراحل تطوير 
عملية داخلية جديدة. 


يو سس تفعيلالإبداع 


الترکیز غلی الکاسب قصيرة الاج ضع أهدافا لنفسك 
يمكنك تحقيقها بسرعة. وبمجرد نحقيقك (انجازك) لهدف 
من هذه الأهداف. قم بترویج هذا النجاح. تزید هذه النجاحات 
الصغيرة من آهمية خطتك العامة 2 الابداع وتزید من معنویات 
فریق تطبیق وتنفیذ هذا الا بد اع. 

امداد الد اعمین بالعلومات؛ وبمجرد أن تحصل على دعم 
الناسن. حاول دائما امدادهم با لعلومات المتعلقة بمدی تقدمك 2 
الشروع. خطط لتقدیم عروض تقديمية للا دارة العلیا . إن هدفك 
2 هذا الشأن هو الاحتفاظ باهتمام الستویات العلیا بمشروعك 
حتی تستمر رؤيتهم بأن هذا الشروع ضروري ومهم. 

تحفیز أعضاء فریق العمل, يركز معظم الناس على اتمام 
الانشطة الرهتينية. ترك العمل 2 مشروعات خاصة لاوقات آخری 
يقل فیها العمل. إذا ما سألت آعضاء الفریق زيادة الأعباء التي 
یقومون بها للمساعدة 2 مشروعك. فان عملية عدم النشاط تعد 
آمرا خطیرا. قم بالاجتماع باعضاء الفریق بانتظام وفکر جیدا 2 
توزیع تقریر أسبوعي عن الشروع حتی یلم الجمیع بموقف الشروع. 

الاحتفاظ بالهدوء والمنكينة وقت أن تکون معرضا للهجوم. كن 
مستعدا لجابهة الشکلات التي قد تحدث 3 آثناء تنفيذ الشروع. 
وحاول حل هذه المشكلات على وجه السرعة. خذ بعض الوقت لا ظهار 
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التقدم 4 الشروع. ويمجرد أن تحقق معلمًا من معالم الشروع: أو 
قمت بحل مشكلة من الشکلات. أعد الانتباه إلى المشروع ككل. 

بينما يكون المشروع مستمرا 4 تقدمه: عليك أن تكون صبورا. 
تذكر نفسك دائما أنه خلال تاريخ الابداع فان آبطال هذا الإبداع 
كانوا دائمين مثابرين: صبورین. متحمسين لكي يتم تطبيق وتعضيد 
أفكارهم. 


نصيحة: عندما تصل إلى مرحلة تنفيذ مشروعك. تأكد من أن 
الأفراد الذين سيقومون بالعمل يمتلكون آدوات الدعم» والوقت. 
والتدريب الضروري لتنفيذ فكرتك. يميل الناس إلى مساندة 
ودعم العمل إذا توافر لديهم التدريب والاستعداد. 
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هل تستطيع أن تكون بطلا للابداعء؟ 
طكذر ل قكرة ابد اعيا سمعت عنها حديكا. ثم اکثب هذه الفکرة 
.2 الساحة آدناه. ثم أجب «بنعم» أو «لا» عن کل سوال من الاسئلة 


الاتية: 


الإبداع الذي تريد مؤازرته. 


1 - اقتناع كامل عن أهمية هذا الإبداع والحاجة 
إليه؟ 

2 - احساس كبير بملكية هذا الإبداع: حتى لو كان 
المصدر الرئيس شخصا آخر ٩‏ 


3 - رغبة عارمة لإقناع الآخرين بقبول هذا الإبداع 


و تنفیده؟ 

4 - رغبة ے تخصیص الوقت والطاقة ( الجهد ) 
والوارد الشخصية الاخری على مدار مدة ممتدة 
من الوقت وباکثر مما یتطلبه عملك الحالي لترویج 
هذا الإيداع؟ 


5 - رغبة ب4 التعامل مع ردود الفعل السلبية 
و الاخفاقات غير المتوقمة حينما تحاول تنفيذ هذا 


الإبداع؟ 
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تفسير هذه الأرقام: إذا كانت إجابتك «بنعم» للغالبية العظمى 

من هذه الاسئلة. فإنك تكون 2 الطريق لان تصبح بطلا للا بداع. 

يساعدك هذا الکتاب + تحويل الإبداع إلى حقيقة بالرغم من 
ظ المتشائمين والإخفاقات والعوقات التي ستقابلها وأنت ‏ سبیل 


تنفيذ الا بد اع. 


یحی 


02 تفعیل الابداع 


وضع (صياغة) عبارة الرؤية 
استخدم هذا النموذج لصياغة عبارة الرؤية التي سوف تشترك 
فيها مع الآخرين : ادجع إلى ٠‏ «خطوات تطویر الرؤية للمساعدة ۶ 
رؤية الفكرة التي سوف تحتوي عليها عبارة الرؤية. 
وصف الفكرة. 
صف هذه الفكرة باختصار. هل لديك اسم لهذه الفكرة 
أو المشروع؟ 


هل تخاطب هذه الفكرة حاجة معینة؟ آو تساعد حل 
مشکلة قائمة؟ اذا كان كذلك: فما هي هذه الحاجة أو تلك 
الشکلة؟ اذا لم تكن کذلك . ریما ترید العودة مرة آخری 
إلى استکشاف هذه الفکر ة. 
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المستخدمون والعمللاء (المستهلكون). 
ضع قائمة بالمستخدم النهائي أو (المستهلكين) لهذا الابداع. 


الفوائد. 
ضع قائمة بالفوائد المهمة التي تجعل هذه الفكرة أهلا 
للتطبیق؟ على سبيل المثال: هل تؤدي هذه الفكرة الى زيادة 
حجم السوق ونموه؟ زيادة الارباحم. أو جعل شرکتکم أكثر 
فاعلية؟ 


04 خحعل الإيداع 


صياغة عبارة الرؤية. 


باستخدام المعلومات التى قمت بتسجيلها انفاء قم بصياغة 
عبارة رؤية ميدانية: ابدا بفقرة مختصرة. ولا كان الهدف 
من عبارة الرؤية هوزيادة حماسة الآخرين أوتحمسهم 
لفکرتك؛ فصف أهدافك بطريقة مشرقة: وتأكد من أن 
عبارتك واضحة ودفيقة وتوصل فكرتك للمهتمين بها. 
وتساعد 2 جنب انتباه واهتمامات الذین يهمهم آمر 
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التغد‌ده الارتحاعية. 

بمجرد صياغتك للرؤية الميدئية» سل أحد الاصدفاء 
المقربين أو أحد الزملاء أن يبدي رأيه فيهاء ثم قم بتدوين 
هذه الردود أدناه. 

عبارة الرؤية المنقحة. 

الان قم بمراجعة عبارة الرؤية بناء على ردود الفعل 
والتغذية الارتحاعية التی حصلت عليها 


06 سس سس تفیل الإيداع 


تفعبل الإبداع 
مدى دقة وجمال عبارة الرؤية 

إن هدفك الرئيس هو الصياغة المتمكنة ( الجیدة) لرؤيتك 
للآخرين الذين بإمكانهم مساعدتك 3 جمل فكرتك 
حقيقة أوواقعًا. وبمجرد اختمار الفكرة 2 ذهنك» فقد 
تريد ترجمتها إلى اطار يمكن تواصله بفاعلية مع الاخرین. 
وبينما تبدا معظم عبارات الرؤية بالكلمات: ربما يميل 
بعض الأشخاص إلى استعمال الأشكال المرئية كالرسم أو 
النمذ جة, عليك أن تفكر 2 الإبداع التي قمت بتحدیده. 2 
الجدول المعنون «هل بإمكانك أن تكون بطلا للإبداع,5. قم 
بكتابة عبارة الرؤية 2 المساحة المخصصة آدناه. ثم قم 
بالإجابة عن الأسئلة «بنعم» أو «لا». 


عبارة الرؤية 
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- تصف ناتج هذه الفكرة بدقة. تصبح هذه الرؤية 
قوية عند ما يتفهمها الناسی من حیت الاهداف 
والتوجهات. حاول صياغة الرؤية لكي تساعد 
الاخرين رؤية الناتج المحتمل. 

2 - تجنب انتباه واهتمام من يهمهم آمر النشاة؟ 
يجب أن تخاطب عبارة الرؤية الاهتمام الباشر 
وغير الباشر لمن يهمهم آمر لنش 


3 - تزید من الحماسة (التحمس). قد خناج إلى 
كسب الدعم لرؤيتك وتکوین فریق عمل. حاول أن 
توصل فكرتك باثارة شديدة وذلك لتشجیع وزيادة 
حماسة الأخرین لهده الفکرة. 

4 -التواصل الفاعل. حاول بذل قصاری جهدك في 
خلق رؤية واضحة بمكنك وصفها للاخرین خلال 


دفيقتين. تخل كسب انتباه شخص ما خلال 
صعودك في الصعد مع هذا الشخص. كيف تشرح 
فکرتك لهذا الشخص في هذا الوقت القصير. 


ستكون عبارة الرؤية أكثر فاعلية. أما اذا كانت الاجابة «لا» لواحد 
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من هذه الأسئلة. فإن ۰ 
وتطوير عبارة الرؤية. 


ليك أن تفکر 2 طريقة أخرى لتحه 


تفعيل الإبداع 
التواصل مع من يهمهم أمر المنشأة 

إن الدعم المتوقع ممن يهمهم أمر المنشأة يعد عاملا حاسما ك 
تطبيق وتنفيذ فكرتك. استخدم هذا النموذج للإعداد للاجتماع 
مع من يهمهم أمر المنشأة: قم بتعبئة نموذج لكل واحد أو مجموعة 
ممن يهمهم الأمر. نفد الانتهاء من الاجتماع استخدم النمودج 
«ادارة ومتابعة التو اصل» لتحديد خطوتك الاتية. 

الجزء الأول: من بهمهم الامر. 

حدد هذه الفئّة ممن سوق تقوم با لتواصل معهم. 

من هو ( أو هي)؟ ما هو موقعه (موقعها) الاداری؟ 

ما هی مسوولياته (مسوولیاتها)؟ 
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كيف يرى من يهمهم الأمر إبداعك أو فكرتك5 على سبيل 
المثال: كيف تؤثر هذه الفكرة على سلطة هذا الشخص؟ أو موقفه 
او جدول أعماله .. إلخ5 ما هي فوائد هذه الفكرة لهذا الشخص؟ 
اسرد القوائد والعیوب 32 الجدول آدناه. 


الجزء الثانی: منهج التواصل. 


آین ستقوم بعقد الاجتماع؟ هل يجب أن یک ون الاجتماع 2 
منطقة محايدة5 2 غرفة الاجتماعات؟ 2 مکتيك؟ 
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ما هو الهدف المحدد الذي تريد تحقيقه 2 هذا الاجتماع؟ هل 
قال عت الدعم أو المساعدة© 


مثلا: ما هي الفوائد التي ستعود على هذا الشخص أو الشركة 
ككل التي ترید الترکیز علیها؟ 
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كيف تقوم بعرض فکرتك؟ 
هل ستقوم بعرض هذه الفكرة باستخدام الوسائل الرثية أو 
برسم شكل من الاشکال. أو نموذج مصغر لهذا النتج؟ ما هي 
البیانات الاضافية التي ستقوم باستخد امها؟ على سبیل الثال: 
ابحاث التسویق والتقاریر التاحة. 
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إدارة ومتابعة التواصالات 


۹ ب الإبداع 
“اال ليع 


بعد مقابلة من يهمهم أمر المنشأة: يجب أن تقوم بتطوير 
تقدمك 2 كسب الدعم من هذه الجموعة. كما يتم استخدام هذا 
النموذج بالتكامل مع نموذج «التواصل مع من يهمهم أمر المنشأة» 
وأيضا مع نموذج «التغلب على المقاومة» إذا كان ذلك ملائما. 


الأسئلة التي طرحها هذا الشخص 
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التغذيةالارتجاعية التي تسلمتها: 


نتائج الا جتماع. 

استخدم المساحة آدناه لتوضيح ما تم انجازه 2 الاجتماع أو 
بدعم فکرتك آم كانت لدیه بعض الاعتر اضات؟ هل قمت بوضع بعض 
التوقعات التي ترید متابعتها؟ اذا كان كذلك. فکیف تقوم بذلك؟ 
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الخطوة الآتية: ضع قائمة بالقرارات التي سوف تقوم باتخاذها 
وقم بتسجيل تاريخ الانتهاء منها. على سييل المثال: هل سیقابل 
هذا الشخص مرة آخری؟ هل ستقوم بإعطاء هذا الشخص بعض 
المستندات الداعمة لفکرتك؟ هل تحتاج الى المتابعة المتعلقة ببعض 
الأسئلة؟ إذا كان كذلك» متى سيتم ذلك؟ 


شل هر 
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عيل الإبداع 
التغلب على المقاومة أو المعارضة 
استخدم هذه الأداة لتشخيص أسباب المقاومة وخطتك بد 
التغلب عليها. 


الحزء الاول: تحديد وتعريف المقاومة أو المعارضة 


هل اتضحت القاو مة؟ على سبیل الثال: هل قال هذا الشخص 2 
إحدى الاجتماعات إن فکرتك لن تنجح» آو قال انها مخاطرة کبیر :۹ 
هل رفض هذا الشخص اتمام أحد الأنشطة التي کلفت بها؟ 


هل يعد هذا الشخص مهما لنجاح مشروعك؟ على سبیل الثال: 
هل یتحکم هذا الشخص + بعض الوارد التي تحتاج الیها؟ هل من 
التوقع أن يؤثر هذا الشخص .3 متخذى القرارات؟ هل تحتاج الیه 
2 أثتاء عملية تطبیق الفکر ة او المشروع. 
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ما هي. 2 اعتقادك. أسباب المقاومة؟ هل هي أسباب معقولة 
لان یعترض هنا الشخص على فکرتك؟ مشل تکالیف عالية, 
مخاطرة؟ أم هذا يُشعر هذا الشخص بالتهدید؟ هل یعترض هذا 
افقتخص على التقییر ویفضل بقاء الحال علی ما هو عاید؟ 


الجزء الثانی: تحدید أساليب التغلب على القاومة: 
اجب بنعم أو لا أو «غير متأکد» لتحدید استراتيجيتك 2 


1 - أحتاج إلى مهارات وآفکار 
و معلومات هذا الشخص 
لتحسين المشروع القترح. 


الشعور بالملكية 2 هذا المشروع 
3 -لا مانع عندی من شراكة الفكرة 
أو الرقابة مع هذا الشخص. 
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اذا كانت إجابتك «نعم» لاثنين على الأقل من هذه العبارات 
فلربما تريد أن تأخذ 2 الحسبان سياسة «المشاركة». ولكي تستخدم 
هذه السياسة (الإستراتيجية) بفاعلية. فإنك تستطيع : 
اشراك هذا الشخص وذلك بسؤاله عن أفكار أو اسهامات 
أخرى 4 المشروع. 


شراكة ملكية المشروع والأفكار أو حتى تنفيذ الفكرة مع هذا 


6 - «الوقف على ما هو علیه» شيء 
بنجتب انتیاه‌هذا الشخص أكير 
من عملية أو مبادرة التغییر 


إذا كانت اجابتك «نعم» لاثنين أو أكثر من العبارات السابقة فلربما 
تأخذ 2 الاعتبار استخدام سياسة «التسهیل». ولكي تستخدم هذه 
السياسة ( الاستراتيجية) بفاعلية. فانه بامکانك أن تقوم بما يأتي: 
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توفير المهارات المطلوبة. 

توضير التدريب والأشكال الأخرى للدعم لمساعدة هذا 
الشخص (المقاوم) ليشعر بأنه غير مثقل بأعباء هذا 
المشروع. 


العواطف 
8 - لا يبدو أن هذا الشخص يشعر 


بالتهديد من فكرتي المقترحة 

9 - ربما لا یتوافر الوعي الكاخ لهذا 
الشسخص عن تفاصيل هده الفكرة 
المبدعة وفوائدها الحتملة 


اذا كانت اجابتك «نعم» لائنین أو أكثر من العبارات السابقة 
قلر بم | تا 2 الحسيان سيأاستنة أو استراتيجية «والحث». ولكى 
تستخدم هذه السياسة ( الإستراتيجية) بفاعلية. فانه بامکانك: 
استخدام البیانات. والبر اهین. والحقائق. والنطق. 


تواصل فوائد وسمات فکرتك. 
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جيدة وقدرته على العمل: حتى 
عندما تختلف الآراء: فن أجل 


الوصول إلى الحلول 


إذا كانت إجابتك «نعم» لاثنين أو أكثر من هذه الاسئلة. قلربما 


تريد استخدام سياسة ( استراتيجية) «التفاوض». ولکي ستجد دج هده 
السياسة (الإستراتيجية) بفاعلية: فإنه بإمكانك أن تفعل ما يأتي: 
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تحديد نواحي المشروع محل الاهتمام؛ واتخاذ بعضص 
البدائل. 


الحلول الوسطية أو المقايضات 2 تصميم وتنفيذ ( تطبيق ) 
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نشاط ما أوتوفير بعض الموارد 
لشروعي 


4 - أمتلك السلطة التي تمكنني من 


أن أقول لهذا الشخص إنك تحتاج 
إلى عمل كذا أو كذا آو عندي داعم 
يستطيع أن يقول نفس الشيء لهذا 

15 - المكافآات أو العقار ريما تحفز 
هذا الشخص لعمل ما أريد 


إذا كانت |جابتك «نعم» لاثنين أو أكثر من هذه الاسئلة. فلربما 
هذه السياسة (الاستراتيجية) بفاعلية: فانه بامکانك أن تقوم بما 
يأتى: 
استخدم القوة والسلطة 2 تنفيذ الأنشطة. 
استخدم سلطة من هم ع الإدارة الغليا (داعميك أو 
مؤازريك ) لاصدار الأوامر بانجاز الأعمال وتنفيذ الأنشطة. 


تفعیل .سس 12۳ 


لاحظ إذا كانت نتائجك 2 المدى المقترح للسياسات 
(الإستراتيجيات) المتعددة: فلربما تريد استخدام أكثر من مدخل 
أومنهج. حسب ما تعرفه عن الشخص وشخصيته وأسلوبه 2 
التعامل. 
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يددح هذا الجزء من الکتاب مجموعة من الأسئلة متعد ده 
ومبادئ تنفيذ الإبداع: تأتى الاجابة عن هذه الأسئلة 2 جزء 
لاحق من هذا الكتاب. 
1 - أي من العبارات الآتية يعتبر أفضل الطرق للتواصل مع بعض 
الداعمين أو المؤازرين لمشروعك؟ 
(1) هل لديك بعض الوقت لمناقشة فكرة عظیمة؟ إنني أحتاج 
لدعمك 4 تحريك هذه الفكرة لستوی أعلى. 
(ب) هل لديك دقائق عدة لمنافشة فكرة ما؟ إننى شغوف 
بخصوص ما اذا كنت تفكر 2 استحقاق الفكرة للتنفید. 
(ج) هل لديك عدة دقائق لمناقشة فكرة ما؟ أريد نصيحتك 
بحخصوص الضی قدما 2 هذه الفكرة 
2 - متی یکون من الناسب التواصل مع واحد من متخذي القرارات 
المهمين لدعم فكرتك الاید اعیة. 
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(أ) بمجرد وضعك عبارة الرؤية وتعيين داعم على مستوى عال. 

(ب) بمجرد وضعك عبارة الرؤية وتعيين داعم على مستوى 
عال وبناء شبكة غير رسمية من الداعمين 

(ج) بمجرد وضعك عبارة الرؤية وتعيين داعم على مستوى 
عال: وبناء شبكة غير رسمية من الداعمين وحققت بعض 
الانجازات 4 الأجل القصير. 
3 - اي من هذه العبارات يعتبر مثالا لفشل البدع 2 ادراك معايير 
التقویم التى سوف يستخد مها من يهمهم امر المنشأة 2 تقويم 
(i)‏ فام صاحب الفکرة بعمل عرض تقديمي لقسم الانتاج عن 
كيفية أن آلة التنظيف سوف تساعد .2 تحسين العملية 
الإنتاجية الحالية 2 المصنع. وأیضا تقليل الحاجة إلى 
الوقت الاضاك لمقابلة طلبات المستهلكين 

(ب) قام صاحب الفكرة بعمل عرض تقديمي لبعض المستهلكين 
المحتملين عن السمات الداخلية لهذه الآلة التى يمكن 
انتاجها بتكلفة أقل. 

رج) قام صاحب الفكرة بعمل عرض تقديمي لفريق البيع 
عن امكانية الوعود بتسلیم عدد كبير من آلة التنظیف 
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للمستهلكين وذلك بسبب السرعة ے تصميم وانتاج هذه 
الالة. 
4 - عندما تقوم بتطوير فكرة للسمات الفريدة لأحسن البرمجيات 
الحاسوبية لشركتكم؛ لماذا يكون من المهم أن تحصل على داعم 
(أو مؤازر) لمساعدتك 2 هذا الشروع؟ 
(أ) للمساعدة 2 وضع إستراتيجية لتقديم الفكرة بطريقة أكثر 
فاعلية للإدارة وأن تعمل خلف الكواليس لبناء هذا الدعم 
(ب) لتقديم الأدلة التقنية ولمساعدتك 2 التواصل مع الأشخاص 
الآخرين الذين يستطيعون امدادك بالمعلومات والخبرة 


والموارد الأخرى المهمة. 
(ج) لتحسین سمعة هده الفكرة ولإسراع عملية فبولها بواسطة 


5 - أي من هذه العبارات تعتبر أفضل عبارة رؤية: 

(أ) بمعايرة منتجنا والتخلص من العملیات النمطية فإننا 
سوف نزید مکاسبنا بنسبة 20%. سوف نقوم ببناء موقعنا 
الالكتروني بطريقة أسرع من منافسینا وسوف نستخدم 
خبرتنا لسنوات 4 مجال التصمیم لجعل هذه الصفحة 
من أفضل الصفحات الوجودة. 
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(ب) المعايرة هي مزيتناء ومن دونها فإننا قد نفشل. سوف نوفر 
صفحة إلكترونية على مستويات الجودة بطريقة اسرع واكثر 
سهولة 4 الاحتفاظ بها. إن خبرتنا 2 مجال تصميم هذه 
الصفحات و خبرتنا التقنية سوف تميزنا عن الاخرین. 

(ج) نحتاج إلى تدنية أو تقليل أو تخفيض الوقت المستخدم 
بے بناء الصفحات الإلكترونية حتى نستطيع التغلب على 
منافسينا. إن الصفحات ذات النماذج المسبقة الإعداد 
سوف تساعدنا ے تحقيق اهدافنا. سوف نسال كل شخص 
بے إعطاء أقصى درجة من الجهد المبذول خلال الشهرين 
القادمين لتصميم هذه النماذج 2 أثناء اتمامنا للمشروع 
الحالي: وبمجرد ان تكون لدينا مكتبة من هذه النماذج 
سنكون أكثر إنتاجية وأكثر سرعة 2 تلبية طلبات المستهلكين 
وج ذات الوقت. نزيد من ربحيتنا. 

6 - قررعما إذا كانت هذه العبارة صحيحة آم خاطئة : إن أفضل 

الاشخاص لؤازرة فكرة جديدة هو الشخص الذى فكر فيها: 
(1) صحيح. (ب) خطأ. 

7- أي من هذه العبارات لا يجب وضعها 2 الإطار العام للحالة 


العملية: 
(1) تقسيم مفصل للخطوات التي سوف تتخذها لتحقيق 
أهدافك. 
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(ب) الموارد المحددة التي تحتاجها لتحقيق أهدافك. 
(ج) تقدير التكاليف المطلوبة لتحقيق أهدافك. 

8 - تشعر بأن المشرف على المخازن أو المستودعات بشرکتکم يعارض 
فكرتك لنظام التوزيع الجديد لأنه يشعر بأنه سيكون مثقلا 
بالدور الذي سيقوم به ے تنفيذ هذا النظام الجدید. إذن ما 
هي أحسن الأساليب التى يمكنك استخدامها للتأثير على هذا 
الشخص واعداده لقيول فكرتك© 
(1) التوجيه. 

(ب) الشراكة. 
(ج) تسهيل المهمة. 

9 - أي من العوامل الاتية يمكن أن تقلل من درجة حماسة فريقك 

(أ) توضيح الفوائد المترتبة على هذا المشروع لمن يهمهم أمر 
المنشأة 4 وقت مبكر. 

(ب) الاحتفاظ بدرجة غالية من التركيز على الأهداف طويلة 
الأجل. 

(ج) توزيع تقرير أسبوعي مفصل لكل من يعمل 2 هذا 
المشروع. 
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0 - لماذا يكون من المهم تحديد المساعدة أو الدعم التي تحتاج 
اليه ممن تهمهم آمر المنشأة فيل الاجتماع بهم ؟ 
(أ) لن يعارض الأشخاص فكرتك إذا قمت بسؤالهم المساعدة 
والدعم. 
(ب) يريد الأشخاص معرفة خطتك لإشراكهم 2 مشروعك 


(ج) إن السؤال عن المساعدة والدعم يساعد الناس 2 فهم 


الحاجة إلى مشروعك. 
اجابات أسئلة الا ختبار 


1 - الاجابة (ج) هي: قد يرغب بعض الاشخاص 3 تخصیص 
جزهءا من آوقاتهم لناقشة الفکرة أو القترح الذي تتقدم به. 
وبالسوال عن النصيحة بدلا من الدعم. فانك بذلك تشرك 
الطرف الآخر 4 تطوير فکرتك دون أن تشعر بالالتزام الفوري 
له ده الفکرة. + الراحل الاولية من مشروعك. قد يكون من 
البکر أن یکون هذا الشخص رأيا منطقیا عن فكرتك» وبعد 
أن يكون هذا الشخص قد درس فكرتك بتأن - وتقرر أهمية 
تنفيذها - ربما يكون بإمكانك أن تسأل عن المساعدة ط تطوير 
إستراتيجية للمضي قدما بفكرتك وأن تسأل عن الدعم. إن 
فكرة أو عملية السؤال عن المساغدة أو النصيحة يخلق شعورا 
لدى الشخص الاخر بملكية الفكرة وقدرته على دعمها. 
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2 - الاجابة «ب»هي: یقوم المؤازر الفاعل للفكرة بتحديد متخذي 
القرارات الذين لهم التأثير 2 نجاح الفكرة مبكراء لكنهم 
يفضلون الانتظار حتی يتم التواصل معهم. إنهم يقومون 
باختيار مدى تقبل الآخرين للفكرة: شم يبحثون بعد ذلك عن 
دعم متخذي القرارات. بعد أن يكون هؤلاء المؤازرون قد قاموا 
ببناء شبكات الدعم من بين الأنداد وزملاء العمل. ومع ذلك ؛ 
فان الانتظار الطويل يمكن ان يكون مشكلة كما هو الحال بج 
التواصل المبكر . (المترجم . . يرى المؤلف أن التواصل المبكر 
والتواصل المتأخر يمكن أن يكون عقبة 2 تنفيذ الفكرة؛ وأن 
خير الأمور الوسط. ). يجب أن يكون المؤازر لمشروعك قادرا 
على تحديد الوقت الملائم للتواصل مع متخذى القرارات الذين 
ترغب 2 دعمهم لفكرتك بهدف تنفیذ‌ها بنجاح. 

3 - الاجابة «ب» هی: 2 هذه الحالة فان صاحب الفکرة لم یستطع 
توضیح فوائد الفكرة. إن الإستراتيجية المثلى يذ التأثير على 
من يهمهم أمر الشروع هي أن تأخذ 2 الاعتبار الفوائد 
المترتبة على تنفيذ هذه الفكرة لفئّة معينة من الناس. تخدم 
الفكرة العديد ممن يهمهم الأمر بطرق عديدة تختلف من ة 
لأخرى. ارجع إلى فكرة «آلة التنظيف: المكنسة الكهربائية) 
والشار اليها آنفا. لتری أن مجرد وصف سهولة بناء هذه 
الالة لا تخاطب احتیاجات الستخدم النهائي ولذا فان العرض 
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المقنع للمستهلكين لاستخدام هذه الالة بدلا من المنتجات 


التقديمي من صاحب الفكرة ( للمستهلکین) لم يقدم الدليل 
الأخرى الناقسة. 


4 - الاجابة« ب»هي: یغرف هذا الشخص على أنه خبير 2 إحدى 
الوظائف الادارية أو 2 موضوع الفكرة محل الاعتبار. 2 هذه 
الحالة: ريما تريد الاستفادة من مهندس برمجيات حاسوبية 
يتمتع بمعرفة فائقة 4 مجاله ويخدمك بدوره كمروج للفکر ة. 
يتمتع هذا الشخص أيضا بتواصله مع شبكة متسعة داخل 
المنظمة وخارجها والذين بإمكانهم مساعدتك + التواصل مع 
أشخاص آخرين يستطيعون مساعدة المعلومات والخبرة والموارد 
الأخرى التي تحتاج اليها. 

5 - الإجابة «ج»هي: تصف هذه العبارة بوضوح الخط الذي ستأخذه 
المنظمة كما أنها تبرز آهمية هذا الاتجاه. تدرك عبارة الرؤية 
هذه التضحيات المحتملة التى سيتكبدها الأشخاص الذين 
سيتأثرون بتنفيذ الفكرة: لكنها أيضا توضح أن الفوائد المترتبة 
على تنفيذ هذه الفكرة تستحق هذه التضحیات. 
6 - الإجابة «ب» هي: من بين سوء الفهم الذي قد يحدث هو أن 
الشخص الذي يأتي بالفكرة أي صاحب الفكرة يجب أن يكون 
هو الشخص نفسه المسؤول عن تنفيذهاء وغالباً ما يكون صاحب 
0 امح بسح يبيبلل تت تفعیل الابداع 


الفكرة جيدا +2 التفكير الخلاق و 2 ايجاد الحلول للمشكلات 
الصعية: ومع ذلك قانه قد لا يتوافر لديه المهارة لوصع هده 
الفكرة موضع التنفيذ حتى تؤتي ثمارهاء يمتلك مؤازرى الإيداع 
المعرفة والطاقة والالتزام والمثابرة المطلوبة لتحويل الفكرة إلى 
وافع. وبینما یکون هناك العدید من الاشتتقاضن داخل المنظمة 
القادرین على الاتیان بأفكار جديدة: فان القلة القليلة من هؤلاء 
الأفراد هم القادرون على وضع هده الأفكار موضع التنفيد. 
وبينما يستطيع أصحاب الأفكار الجديدة الترويج لهنه الأفكار 
وتنفيذهاء فانه بإمكانهم أن يكونوا مؤازرين ممتازين: لكننا لا 
نستطيع أن نعمم ذلك على كل الواقف. 

7 -_- الا جابة 1 آ»هی: لا يحب أن تخوض 2 تفاصیل ادارة المشروع 
او الفكرة الجديدة وأنت تقوم بوضع الحالة العملية وصياغتهاء 
حاول أن تبرز فقط بعض انجازات أو معالم هذا الشروع 
لتوضیح مدی تقدمك نحو تحقیق الاهد اف ولیست کل خطوة 
من خطوات الشروع یمکن أن توفر بعض التفاصیل التعلقة 
بالتنفيذ فیما بعد بعد أن تکون هذه الحالة العملية قد ساعدت 
لك زيادة اهتمام الاخرین بها. 

8 - الاجابة « ج» هی: تساعد عملية التسهیل آولئك الذین سوف 
يتأثرون نتيجة تنفيذ الفکرة 2 التکیف مع هذه الفكرة وتبنیها. 
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إن توفير التدریب. وبناء المهارات وكذلك الأنواع الأخرى من 
الدعم سوف يساعد الشرف 2 الشعور بأن الأنشطة التي تأتي 
مع التنفین لا تثقل كاهلهم أو تمثل عبئًا إضافيا عليهم. 
الإجابة «ب» هي: إن التركيز على أهدافك 2 الأجل الطويل 
قد لا يحفز الاخرين. ولكي تحتفظ بالقوة الدافعة والحماسة 
ربما تحتاج إلى التركيز على النتائج ‏ الأجل القصير. إذن 
عليك أن تقوم بوضع الأهداف لفريق العمل التي يمكن تحقيقها 
بسرعة, وتأكد من الاعلان عن التجاحات عند تحقيقها. 


10 0" الإجابة «ب» هی: لاس أهدافك قبل اللقاء مع من يهمهم 
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آمر المنشأة ( هل تحتاج إلى بعض الوارد أو الدعم من هؤلاء ) . 
فإنك توضح أن الشخص القرر اللقاء معه هوش خص مهم. 
يجب أيضا أن تکون واضحا بخصوص ما تحتاجه من هذا 
الشخص. والا فانك قد تحصل على الموافقة لکن لیس هناك 
دعم واضح حینما تحتاج إلى هذا الدعم. 


تفعيل الابداع 


للمزند من المحر فده 
اليك بعض المقالات والكتب والبرامج الإلكترونية إذا ما أردت 
التوسع وزيادة المعرفة 2 هذا المجال ( تنفيذ الإبداع) 
المقاللات: 
Hamel, Gary, «The Why, what, and How of‏ -1 
Management of innovation. «Harvard Business‏ 


Review Onpoint Enhanced edition, February 

.2006 
استطاع العديد من الشركات أن ترسخ عملية رسمية لرعاية 
وتطوير إدارة الإبداع . هي أربعة عوامل رئيسة يمكن أن تساعد 2 
عمل ذلك: (1) مشكلة كبيرة تتطلب التفكير. مبادئ الإبداع والإيجاد 
هي النماذج التي يمكن أن تفصح عن المنهجيات الجديدة: (2) 
تقويم العوامل التي تقيد التفكير الإبداعي؛ (3) الأمظة والمتشابهات 
التي تساعد ے مراجعة وتطوير ما يمكن عمله. مما لا شك فيه 
أن الطلبات الإدارية 2 منظمتك تزيد المشكلة الكبيرة التي تريد 
حلها تفاقما. بعد توثيق هذه التفصيلات» حاول آخذ رأي الأشخاص 
الذين يشتركون 2 عملية التقويم. ريما تفصح هذه الاكتشافات 
عن فرص لإعادة ایجاد العمليات الإدارية. یقول المؤلف: ان ادارة 
الإبداع. توجد مزية تنافسية عندما تقابل أو تفي بهذه الشروط: إنها 
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مبنية على مبدأ جديد يتحدى المعتقدات التقليدية ؛ أو أنها جزء من 
برنامج للاختراع حيث يتفافم التقدم على مدار الوقت. 
Hering, Dean and Jeffery Phillips. «Innovate on‏ -2 
purpose. «Harvard Managent update, September‏ 
.2006 
تحتاج الشركة إلى الإبداع الآن أكثر من أي وقت مضى وذلك 
لكي تنمو وتتقدم. ومع ذلك فإنه 2 غالب الأحيان ما يأتي الإبداع 
عن طريق الصادفة. قام کل من دين هيرغ ( مدير الابداع) 
وجيفري فيليبس ( نائب رئيس الشركة لشؤون البيع والتسويق) 
لشركة بيتسنترز بمدينة رالي» ولاية نورث كالورينا بتطوير منهجية 
ذات أربع خطوات لمساعدة الشركات التي تبتفي النمومن خلال 
الاب‌داع. وتوضح هذه المقالة منهجيتهما 2 الإبداع ومخاطبة 
النواحي اللوجستية 4 تطوير المنتجات الجديدة بعد تطوير هذه 


الإبداعات الجديدة. 


3- Kanter, Rosabth Moss. «The Middle Manager As 
Innovator.» «Harvard Business Review 11 
Enhanced edition, September 2001. 


توصلت الدراسة التي قامت بها «کانتر» لأكثر من 165 مديرا 
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الإبداعية للإدارة والحالات (المناخ) الذي يحث على الإبداع» تشير 
القالة إلى أن مديري الإدازة الوسطی الذین یتصفون بالريادة 
والابداع یشترکون 2 العدید من السمات مثل: الاريحية للتغير: 
وضوح التوجه. الدقة 2 العمل. أسلوب اداري یتمتع بالمشاركة. 
بالاضافة إلى الحث. الإصرار والمثابرةء والرشد وحرية التصرف. 


4- Krackhardt, David, and Jeffery R. Hanson.) 
Informed Networks: The company behind the 
chart. (Harvard Business Review, July — August 
1993. 

لا تفصح الخريطة التنظيمية الرسمية عن من هم الذين 

یتبادلون الآراء بخصوص الأمور التقنية. أو مناقشة السياسات 2 
أثناء تناولهم الغذاء. كثير من العمل الحقيقي داخل آي شركة يتم 
من خلال التنظيم غير الرسمي. وے شبكات معقدة من التشابكات 
والعلاقات التي تمتد عبر الوظائف والأقسام. وطبقا لما يراه المؤلفان 
يمكن أن يستفيد المديرون من مواقفهم . الشركة بزيادة معرفتهم 
عن شبكات النصح التى تفصح عن الأشخاص الذين يرجع إليهم 
الكثير من الموظفين لانجاز الاشياء. شبكة الثقة. والتى تكشف عن 
الذين يمتلكون شراكة المعلومات الحساسة. وشبكة التواصل التي 
توضح من هم الذين يتحدثون عن الأمور المتعلقة بالعمل. 
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5- Laduke, Patty, Tom Andrews, and Keth Yamashita. 
«lenıtıng a passion for Innovation.» Strategy and 
Innovation, July — August 2003. 


يتطلب الإبداع عملية التغييرء وغالبا ما يكون هناك عوائق 
عاطفية (مشاعرية) للتغییر, 2 هذه القالة. يصف الكتاب الثلاثة 
كيف أن مجهودات الإبداع يمكن أن تفشل إذا آهملت 2 الإخفصاح 
عن السبب وراء الابداع, وبالابتداء: وبهدف ( غرض) واضح الذي 
يخاطب احتياجات جمهور الستمعین, فإنه بالإمكان كسب عقول 
وقلوب هؤلاء الأشخاص وتشعل. بالتبعية. شعلة الإبداع. إذا لم 
تستطع الهام فريقك بهدف واضح فقد تفشل + تحويل رؤيتك إلى 
واف ع عملي 
Levitt, Theodore. (Creativity 15 not Enough)‏ -6 
Harvard Business Review Onpoint Enhanced‏ 
edition, August 2002.‏ 


يعد الإيجاد (الإبداع) الطريق إلى نموورخاء المنظمات. 
لكن الأفكار الخلاقة الجديدة يمكن أن تعوق الشركة بدلا من 
مساعدتها إذا سادت اللامبالاة أوعدم المسؤولية. 2 هذه المقالة: 
يقوم البروفوسير المتقاعد 4 جامعة هارفارد والمحرر السابق 
لدورية هارفارد للاعمال اقتراحات للأشخاص الذين يمتلكون 


خا لل سس خعل الابداع 


افکارا جديدة. أولا. العمل 4 الموقف كما هو بشرط أن يكون مدركا 
أن المدير التنفيذي مثقل بالمشكلات التي ينوء بحملها. ثانياء على 
البدع أوصاحب الفكرة الجديدة أن يتصرف بالحكمة: وذلك بأن 
يشتمل المقترح الذي يتقدم به ولو اشارة بسيطة عن التکالیف: 
المخاطرء العمال» الوقت الذى قد يتطلبه تنفيذ الفكرة أو الإبداع . 
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کنب 


1- Kotter, John 2 Leading Change. «Harvard 
Busıness Scholl Press, 1996. 


ے2 هذا الكتاب يفحص الكاتب مجهودات أكثر من مئّة شركة 
لتحويل أنفسهم إلى أفضل منافسين. يحدد المؤلف المشكلة الأكثر 
شيوعا التي يوجدها القادة والمديرون 2 عملية محاولة خلق التغيير. 
ویقدم عملية ذات خطوات ثمان للتغلب على العقبات وتحقيق آهد اف 
المنشأة: خلق الشعور بالعجلة والإلحاح؛ خلق التحالف الوجه. 
تطوير الرؤية والاستراتيجية. التواصل بشأن رؤية التغيير. تمكين 
الاخرين من الفعل و العمل. خلق النجاحات والانجازات قصيرة 
الاجل. تجمیع الکاسب وانتاج تغييرات آخری؛ وآخیرا وضع الناهج 
او المداخل الجديدة 4 الستقیل. 
Pinchot, Gifford, II. Intrapreneuring: why you‏ -2 
don,t have to leave the Corporation to Become an‏ 


Enterpreneur. «New York, Harper & Row, 1985. 
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۶ هذا الكتاب: یوضع المؤلف فكرته عن الريادة فى العمل 
التجارى. أو كيف يستخدم موظف داخل شركة كبيرة الشجاغة. 
والرؤية والادوات 2 ادارة نظام المناعة 2 الشركة: وكيف ينجح 
2 تحمل مسؤولية مباشرة لتحويل الفكرة إلى منتج أو خدمة 
مريحة للشركة. ويقدم المؤلف إطارا يستطيع من خلاله أن يصبح 
الموظف رائدا وكيف تستطيع الشركات تطوير مهارات موظفیها 2 
هذا الصدد. يوضح الكاتب لهؤلاء الأشخاص (الرواد) - سواء 
كانوا مديرين أم موظفين - كيفية اختبار فكرة وكيفية الحصول 
على الموافقة عليها وكيفية الحصول على التمويل الضروري لنجاح 
المشروع. 

3-Pinchot,Gıiffordand Ron Pellaman, ۵ 
in Action: A Handbook for business Innovation. 
San Francisco: Berrett — Kohler, 1999. 

بناء على كتابه الأول ( آعلاه) : يقدم المؤلف ومعه «رون بلمان» 
كيفية خلق مناخ الإبداع الذي يؤدي إلى روح ستة عشر قاعدة 
للريادة ويوضح المؤلفان كيفية تطبيق هذه القواعد ‏ جمیع أنواع 
الإبداع» من المنتجات والخدمات الجديدة: إلى الطرق الجديدة 
المتعلقة بالمستهلك إلى منهجيات وقواعد العولمة. 


تفيل .سس 139 


1- Harvard Business School Publishing. Case 
in Poınt. Boston: Harvard Business School 
Publishing, 2004. 


هي مجموعة من الحالات العملية « آون لاين». صممت لاعد اد مديري 
الادارة الوسطی والعلیا لمقابلة العدید من التحدیات الضرورية. 

تقدم هذه الحالات القائمة على ( السیناریوهات) القصيرة 
محتویات أكثر تعقیدا لخلق رژية مرکزة 2 الأمور الواقعية 2 
حياة القائد. سوف يتعلم مدیروك: صف الاستراتيجية, ازالة 
عواشق التطبیق. البالغة 2 رؤية التغيير: توقم الخاطرة. القرارات 
الأخلاقية: بناء الحالات العملية, رعاية ولاء المستهلك: الذ کاء 
العاطفي: تطویر رژية عالية (عوبلة) : رعاية الابداع. تعریف 
الشکلات. اختیار الحلول, ادارة التفاعلات الصعبة. دور الموجه: 
التفویض بهدف النمو, ادارة الابداع. التأثير على الآخرین, ادارة 
الاداء. توفير التغذية الارتجاعية. والحفاظ على الواهب. 
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2- Harvard Business School Publishing. Managing 
change. Boston: Harvard Business School Publishing, 
2000. 


طبقا لاراء خبراء القيادة: فان 7096 من مبادرات الشركات 
للتغيير تفشل» يمزج هذا البرنامج النظرية والبحث لخمس 
إستراتيجيات 2 التغيير لمساعدة المديرين 2 إحداث التغيير بنجاح. 
سوف يتعلم المديرون اوجها متعددة للتغییر. الاخطاء التي يجب 
تجنبهاء كيفية خلق التفییر ‏ خطوات أو مراحل صغيرة: وكيفية 
القيادة بنجاح خلال التغيير. تشتمل الدروس 2 هذا البرنامج 
على: كيفية إحداث التوازن بين المحتوى والعملیات, مشاعر الموظفين 
خلال مدة التغيير التغيير المستمر دون التأثير السلبي على المنظمة 
( الاستقرار الدینامیکی) . مراحل عمليات التغيير» استخدام تمكين 
الموظفين والثقة 4 دعم ومساندة التغییر. 
Harvard Busıness School Publishing. What 5‏ -3 
a leader?. Boston: Harvard Business School‏ 
Publishing, 2001.‏ 


يساعد هذا البرنامج المديرين على إدارة وتطبيق الأفكار المتعلقة 
بالنمو من مدير كفء إلى فائد متميز. کم يستخدم هذا البرنامج 
لتقويم قدرتك .2 قيادة منظمتك خلال التغيرات الأساسية: تقويم 
مهاراتك القيادية عن طريق كيفية تخصيص الوقت وتحليل ذ كاتك 
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العاطفي لكي تحدد نقاط قوتك ونقاط ضعفك کقائد. بالإضافة إلى 
ذلك. يجب أن تعمل من خلال الحالات العملية و( السيناريوهات) 
الحقيقية لتحديد أي المناهج التي سوف تتبعها 2 تحليل المشكلات: 
كيف تديرة وأيضا تستخدم الضغوط التي تأتي مع التفییر. تمكين 
الآخرين: وممارسة التعاطف عندما تقوم بإدارة الجانب الانساني 
2 التفاعلات. وبناء على كتابات وأبحاث جون كوتر مؤلف «قيادة 
التغيير» وخبراء القيادة العالميين. فإن هذا البرنامج يعتبر ضروريا 
لكل من يناط به رسم سياسة التوجه وتوفير العوامل المحفزة داخل 
المنشأة الحديغة 


فک 
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